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PREFACE 

The commercial series of modern language handbooks is the 
first of its kind, and has been designed and written with a 
view to aiding the maintenance and development of British 
commerce in foreign markets. The series is intended fqr the 
use of commercial students and traders. It deals with the 
French, German, and Spanish languages as they are applied 
in acttuil commerce, and practically the whole of the matter 
contained in the books is drawn from real ))usiness, the series of 
letters and the documents having been used in actual foreign trade 
transactions. The books are the result (a) of much educational 
experience in connection with a scheme of commercial education 
on the one hand, and, on the other hand, (6) of eighteen years of 
practical experience in connection with several large shipping 
houses both at home and abroad. Every endeavour has been 
made throughout to present the matter in such a manner that 
its influence may be thoroughly educational, if regarded as a» 
mental training of a specialist type. 

The books of the series are primarily characteristic of the 
trading practice of France, Germany, and Spain (with Spanish 
America). That is to say, the French Practice and Corre- 
spondence illustrated are peculiar to French business transac- 
tions, and so are the German to German business transactions, 
and the Spanish to Spanish business tiansactions, as regards 
practice, idiom, construction, and style. The advanced French 
handbook could not, for instance, be translated into German 
or Spanish, and thus be taken as a guide, much less a model, for 
either German or Spanish trading practice. This applies with 
equal force to the advanced German and Spanish handbooks. 

268»95 
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vi PREFACE 

To do so would in either case give a distorted picture and an 
untrue and inaccurate idea of the real trading practice of the 
other country. 

We repeat that the books are primarily characteristic of 
the trading practice of France, Germany, and Spain; but we 
would, in addition, point out that in the advanced handbooks 
we, after dealing fully with these characteristics, proceed to 
illustrate fairly exhaustively the practice of trading in operation 
in the French colonies, the German colonies, and the old 
Spanish colonies ; and, lastly, the characteristics of the foreign 
countries adopting French, German, or Spanish as their recognised 
medium of communication. We also give /ac-similes of French, 
German, and Spanish commercial documents and letters. 
Explanatory notes are also appended, wherever it is thought 
necessary, to throw light on points which may not be quite 
clear to the student or the trader. 

The leading idea that has been before us is that of a 
merchant doing a good home trade, who is desirous of developing 
a foreign trade in addition to this. The merchant himself has 
no time to devote to learning the technique of foreign trade. 
He has, however, a son who is on the point of leaving a good 
secondary school. This son he wishes to acquire a knowledge 
of foreign trade and customs in order that he, the son, may 
develop the desired foreign department. Fortunately, this youth 
is already possessed of a good general education ; so we can, 
therefore, at once begin to train him specially. We begin to 
educate him so as to enable him successively to initiate, to 
develop, to supervise, and finally to direct a foreign trade 
department alongside his father's home trade department. 

In the first and introductory book, we place the young man 
on safe general ground when meeting with Frenchmen, Germans, 
or Spaniards, and show him how to reply to letters of courtesy, 
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PREFACE vii 

and private letters, to return visits, <kc., and generally how to do 
the right thing in various circumstances, in order that he may 
avoid appearing gauche, awkward, or embarrassed. 

In an elementary and carefully graduated way we show 
him how to build up simple business letters in each of the 
three languages ; how to carry through simple transactions 
connected with the exportation and importation of goods, and 
how to write the accompanying letters in logical sequence. 
He is then gradually introduced to transactions of increasing 
difficulty and complexity. 

A few of the letters may appear sentimental and perhaps 
somewhat childish to our insular ideas; but such letters are 
expected by our foreign customers, and if we wish to trade with 
Rome we must write as the Romans write, and not as we think 
they ought to write; in other words, in Rome we must do as 
the Romans do. 

A carefully prepared " Questionnaire " is added after each 
chapter, and this provides questions, in the foreign language, 
arranged in series. The teacher can by this means test his 
pupDs, and the private student can test himself, to see whether 
the matter has been grasped and assimilated. In the introductory 
book we also add, .after each chapter, exercises consisting of 
groups of questions or rather letters to be rendered into the 
foreign language, and, in the advanced book, numerous exercises 
consisting of series of problems arranged in sequence, as they occur 
in actual business in the logical working out of an import or 
export transaction. The student and teacher can thus do much 
practical work in connection with the course. 

In the second or advanced book, in each language, the youth 
is introduced to importing and exporting transactions of con- 
siderable difficulty in quite an original and, it is believed, an 
interesting manner, and is kept at this until he is able to 
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carry through correctly a general foreign trade with either 
France, Germany, or Spain. The youth is now ready to be 
introduced to the stage of carrying on a foreign trade with 
fche French, German, or Spanish colonies. He is shown a map 
of these, and the trade practice and customs peculiar to each 
are explained and illustrated. And lastly comes a map showing^ 
the countries, in the Orient and elsewhere, using French, 
German, or Spanish as the medium of communication, and the 
correct methods of carrying on trade with each is demonstrated. 
Throughout the advanced book, wherever it is thought necessary, 
or even desirable, to do so, hints and suggestions are given as 
to where to obtain reliable information in regard to prospective 
clients, &c., and how to save money by an alternative method of 
drafting a document, as to forwarding goods, recovering monies, 
tkc. To familiarise students with this, as well as to provide 
reading practice, numerous letters are reproduced in the original 
handwriting. 

An English (literal) translation is given in an appendix to 
each introductory book. The text of the advanced books is 
fully annotated (in English) to enable the student to thoroughly 
understand the matter. 

The complete series consists of — 

(a) Three Introductory Books and\ 
Three Advanced Books, J 

dealing respectively in the French, German, and Spanish 
languages with the commercial practice and corre- 
spondence of France, Germany, and Spain, with that of 
their respective colonies, and also of countries adopting 
them as the medium of communication. 7'hese books 
are intended for the use of students and traders. 

(6) The Foreign Traders' Correspondence Handbook, 

wherein (in English, German, French, and Spanish) the 
matter contained in the three introductory books, men- 
tioned above, is presented side by side, in parallel 
columns, in four vertical columns or pages. This book is 
intended for ready reference. 
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PREFACE ix 

(c) A Systematic and Alphabetic Vocabulary of Commerciat 
Terms, 
Titles, Names, Articles of Trade, and Special Phrases- 
used in the Home, Import, and Export Trades and in 
Accountancy Work. These are given in English, German^ 
French, and Spanish, side by side, in four parallel 
columns. This hook U intended to he tised as a 
Dictionary. 

Finally, we strongly recommend students and business men, 
while studying this somewhat specialised course (which is abso- 
lutely necessary from a commercial point of view), to concurrently 
read and study the general language and literature of the 
country. We can assure them from experience that such study 
will greatly help them when meeting Frenchmen, Germans, or 
Spaniards either socially or in business ; also that, from an 
educational point of view, the general literary course is necessary 
to the successful negotiation of the technical commercial course. 



L/jjVI 



JAMES GRAHAM, 



Secretary for Higher Education, City of I^eeds ; formerly Inspector of Commercial 
Hvbjeets and Modern Languagea for the West Riding County Council. 



GEORGE A. S. OLIVER. 
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I. CIRCULARS. 



bTE 

Digitized by VjOOQIC 



Digitized by VjOOQ IC 



FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 



1. Opening of a business bouse. 



P. Dolhainy Lebas & G^®- 

Adresse T^^graphique : Dolhain. 



Bruxelles, le l^^" D^cembre 19. 



Messieurs F. Robinson & Co., a Londres. 

Messieurs, 

Apres avoir ete employes pendant dix ann6es dans la 
maison V. Delbrassinne de cette ville, nous avons r^solu^) de 
fonder pour notre propre compte une maison de Rubans^), 
Velours'), Soieries, Blondes*), Tulles, Crepes, Gazes, etc. etc., 
sous la firme') 

P. Dolhain, Lebas & C>« ; 

notre siege social** sera 28, rue Foss6 aux Loups. 

Veuillez recevoir. Messieurs, Tassurance de notre con- 
sideration la plus distinguee. 

P. Dolhain, Lebas & C^* 

Mr. Pierre Dolhain signera P. Dolhain, Lebas & (7*«- 
Mr. Edmond Lebas signera P. Dolhain, Lebas dh (7«« 
Mr. Nicolas Henrion signera P. Dolhain, Lebas dh C^- 

[For Exerciaeft see Section 4, pages 365-367.) 

* See Notes on Vocabulary of Model Letters, page 270. 

♦♦ Siige social = registered ofjice. In accordance with laws existing in certain 
Continental and South American countries, the establishment of a business must be 
registered at the Commercial Court (Tribunal of Commerce), just as limited liability 
companies must be registered in this country. See Appendix of The Foreign Traders ' 
DieUonary, pages 246» 249, and 255. 
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FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 



2. Opening of a commission agency. Procuration gmnted. 
P. Benardy 

Maison 

de Representation. Commissions LVOIIi le 15 Aout 19.. 

et Ckmsignations. 

T^Idgrammes : " Benard." 

Ml) 

J'ai rhonneur de vous informer qu'^ dater de^) ce jour, 
sous la raison') 

P. Benard 

je fonde, 23, Rue du Bats-d' Argent, un Bureau d'achat et 
de vente de Soies, Commission et Representation, avec le 
concours*) de M. A. Perret, k qui je confie ma procuration 
g6n6rale').* 

Nous esperons que vous voudrez bien®) nous honorer de 
votre confiance ; tous nos efforts tendront^) a la m^riter. 

Veuillez prendre note de nos signatures ci-bas, et agr6ez, 
M , nos salutations empressees. 

P. Benard. 

Je signerai : P. Bhiard. 

M. A. Perret signera : pp*'^®) P. Benard 

A, Perret. 



* It is customary in France and on the Continent generally to notify businesi 
friends when the right to sign on behalf of the firm is granted to an employee. 
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FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 5 

3. Buying and selling Agency opened. 
B. GoUine, 

B41e. 

Adressej^i^^^^^^ Balo, le 20 Octobre 19. . 

Monsieur Richard Lomas a Oldham. 

Monsieur, 

J'ai I'avantage^) de vous informer que j'ai fond6 une 
maison d'achat et de vente de tous les articles de la branche 
textile^). 

J'achete a forfait*) des lots de marchandises que je regie 
au comptant par cheque sur place de banque*). 

Je vends pour compte de tiers*) tout article de la branche 
textile au mieux possible et compte^) pour ces operations 
5% de commission. 

Etabli h Bale depuis 1887, je suis en rapports^) avec un 
grand nombre de maisons de la Suisse, ce qui®) me permet 
d'6couler®) promptement les marchandises avantageuses dont 
vous voudrez bien me confier la vente. 

Je serais charm6 d'entrer en relations avec vous, et dans 
ce cas je vous indiquerais des premieres maisons de Banque 
k Paris et h, Bale, ou vous pourrez prendre vos renseigne- 
ments^**) sur mon compte^^). 

Dans I'espoir de vos bonnes nouvelles, je vous presente, 
Monsieur, mes sinc^res salutations. 

B. Colline. 
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FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 



4. Partner admitted. Change of style of 6rm, 



Fabrique de Passementeries. 
Jules Belmont. 

Paris, le 8 Mars 19.. 

M 

J'ai rhonneur de vous informer que depuis le 7 Mars 19» . , 
j'ai pris comme associe^) Monsieur Louis Leblanc; la raison 
sociale^) sera 

Belmont & Leblanc. 

J'ose esperer^), M , que vous voudrez bien nous 

continuer la confiance que vous m'avez accordee jusqu'a ce 
jour, et nous reserver la faveur de vos ordres, auxquels nous 
apporterons tous nos soins*), afin de vous donner entiere 
satisfaction. 

Veuillez agreer, M , I'assurance de notre parf aite 

consideration. 

Belmont & Leblanc. 

N/S/^) Bdmont signera : Belmont & Leblanc. 
N ISj Leblanc signera : Belmont & Leblanc. 
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FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 



5. Transfer of business to a Company. 



J. Dubois & C*®- 

USINE A VAPEUR 

31, Rue Rouaselle & Rue des 

Coutures, 19-21 k Puteaux, 

prfes Paris. 

Snccursale k Troyes. rue Gautberiu, 14 



Construction de 
MACHINES A BONNETERIE 

Marchant k bras et au moteur. 



Puteaux,') le 1«' JuiUet 19. 



Messieurs M. Rallinshaw & Co., Leicester . 

Messieurs, 

Nous avons I'honneur de vous informer que nous venons 
de ceder^) notre etablissement k une Society Industrielle qui 
vient de se eonstituer*) sous le titre de 

Manufacture des Bas^) de Paris et Construction de 
Metiers mecaniques""), 

dont le siege reste k Paris, 30, Etie Martd, 

Nous vous remercions de la confiance que vous avez bien 
voulu nous accorder*) jusqu'ici et vous prions de la reporter') 
sur ladite®) Society, dans laquelle nous restons interesses. 

Veuillez agr6er. Messieurs, nos bien sinceres salutations. 

J. Dubois & C>«- 
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8 FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 

6. Successors' circular calling attention to Patents acquired. 

Puteaux, le 1« Juillet 19.. 

Messieurs M. Rallinshaw & Co., Leicester. 

Messieurs, 

Nous avons Thonneur de vous informer que nous venons 
de constituer une Soci6t6 Anonyme^) sous le titre de 

Manufacture des Bas de Paris et Construction de 
Metiers mecaniques 

ayant pour objet-^) Fexploitation des divers Brevets') de la 
Maison J. DubolS & C, k laquelle nous venons de succeder^). 

Notre siege social reste k Paris, 30, Eue Martd. 

Concurremment avec la construction des metiers circu- 
laires*), nous continuerons la fabrication®) d'articles speciaux 
en Bonneterie^) et la vente de toutes les pieces d6tach6es®) 
de nos metiers brevetes, ainsi que des aiguilles^), vous rap- 
pelant^^) que nous demeurons^^) les seuls d^positaires en 
France des produits de la Maison F, Johnson <Ss Sons de 
Nottingham (Angleterre). 

Nous appelons tout specialement votre attention sur les 
nouveaux perfectionnements^^) que nous venons d'apporter 
h nos metiers, notamment^') sur I'acc^l^ration de leur mouve- 
ment de rotation") qui nous permet de faire aujourd'hui 
jusqu'^ cent rang^es") k la minute sans nuire") en rien k leur 
bonne marche. 
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FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 9 

Dans le cas ou vous voudrez appliquer*') cette modification 
a vos metiers, nous nous tenons k voire disposition. 

Nous vous enverrons prochainement^®) un Catalogue de 
tous nos metiers avec prix-courant. 

Comptant que vous voudrez bien nous continuer votre 
confiance, nous vous presentons, Messieurs, nos salutations 



L'Administrateur deiegue"'), U President du Conseini 

L. Bayard. diaries Andre. 
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10 FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 



7. Transfer of businj^ss on account of retirement 



Aux Deux Sp^ialit^s. 
166, Rue du Temple, 166. 

Laferme & Sola, 

Foumitures pour Modes, Mercerie, -mr » 

Rubans, Passementerie. Tapisserie. IVIftrSeill6y le 25 Mai 19. 

Filets, Ganterie. Cravates, 
Velours, Soieries. 



Messieurs Hugo Engel & C*®, k Londres . 
Messieurs, 

Nous avons Thonneur de vous informer que la Soci6t6^) 
existant entre nous, arrivant a son terme^) le 31 Mai prochain, 
et ne devant pas etre renouvel6e^), nous avons c6d6 notre 
Maison k MM. Laforet et Hussard, qui en prendront la suite^) 
k partir*) du 1®' Juin 19. . • 

En quittant les affaires®), nous tenons k^) vous remercier 
de la confiance que vous nous avez toujours t^moign^e, et 
nous vous prions de la reporter sur nos successeurs, qui s'effor- 
ceront^) certainement de continuer avec vous les excellentes 
relations dont nous conserverons le souvenir®). 

Veuillez agreer, Messieurs, nos bien sinceres salutations. 

Laferme & Sola. 
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8. Successors^ Circular. 



Aux Deux Sp^ialit^s. 
186, Rue du Temple, 166. 

Laforet & Hussard, 

Foamitures pour Modes, Mercerie, iii i t 

Rubans, Fasitementerie, Tapisaerie. mftrS6iite| 16 1®' Juill 19.. 

Filets. Ganterie, Oravates, 
Velours, Soieries. 



Messieurs Hugo Engel & C*®, k Londres. 

Messieurs, 

Nous referant^) k la circulaire ci-jointe nous avons I'honneur 
de vous informer qu'Ji partir de ce jour nous prenons la suite 

de la Maison Laferme & Soia. 

Notre experience des affaires, le concours que veut bien 
nous preter^) Monsieur Laferme pendant une annee et la 
colloboration*) que nous nous sommes assures du personnel*) 
de la Maison, nous permettront d'en") continuer les bonnes 
traditions. 

Nous esp6rons done que vous voudrez bien nous accorder 
la meme confiance qu'^ nos pr6decesseurs, et nous vous 
assurons que tous nos efforts auront pour but^) de la justifier. 

Veuillez agr6er, Messieurs, nos bien sinceres salutations. 

Laforet & Hussard. 
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9. Transfer of business to nephews. 



Fabrique de 

Passementeries 

Haute NouvBAtrrK. 

"mcMrKr »™«"««' "^ 26 D^cembre 19. . 

Rue Nkuve, 32. 

Gros-Exportation. 

M • ' ' ' 

Nous avons I'honneur de porter k votre connaissance^) 
que le terme^) de notre Societe, fondee en 1899, sous la raiaon 
sociale 

Micheiet freres 

expire le 31 Decembre prochain. 

Nous cedons notre Maison a Justin, Frederic, Philippe 
S^verin et Joseph Anciaux, nos neveux^), qui ont tous 6t6 
nos collaborateurs depuis un grand nombre d'ann6es. 

Nous avons le ferme espoir que vous voudrez bien reporter 
sur eux cette confiance incessante*) dopt vous avez bien voulu 
nous honorer et qu'ils feront preuve de savoir m6riter') ; 
les experiences et connaissances qu'ils ont acquises®) par nous 
et que nous nous ferons un devoir de leur continuer, en sont 
un sur garant''). 

Reste a vous remercier^), M , pour les bons 

rapports que vous avez entretenus^) avec notre Maison et 
nous vous prions d'agr6er I'assurance de notre parfaite con- 
sideration. 

Micheiet freres. 
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10. Successors' Circular, 



Fabrique de 

Passemknteries 

Haltb Nouveacte. 
Boa tons. Merceries, Dentelles. 

Michelet freres. 

Rle Neuve, 32. 
G ROS-EXPORTATION. 



M 



Bruxeiies, le l^ Janvier 19. 



Nous referant k la circulaire ci-contre^), nous avons Tavan- 
tage de vous annoncerque nousvenons de reprendre les affaires^) 
de la Maison Michelet frereS k laquelle nous succedons sous 
la raison sociale 

Severih frires & C>«- 

Nous esperons que vous voudrez bien accorder k la nouvelle 
firme la meme confiance qu'^ I'ancienne ; nous nous 
efforcerons de la justifier par les soins et la promptitude que 
nous mettrons dans I'execution de vos chers ordres^). 

Veuillez prendre note que la signature sociale*) sera donnee 
par Mr. Phil. S^verin, qui signera comme ci-dessous, et nous 

vous presentons, M , I'assurance de nos sentiments 

devoues**). 

Just. Severin. Ph. Severin. 

Fred. Severin. J. Anciaux, 

Mr. Ph. S6verin signera : Severin freres d; Cie. 
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11. Retirement from business life. Business transferred to 
former clerks. 



F. Beaulieu & C^e- 

RuBANg, Velours, Soikrieb, 

Crarates. Gazes, Crtpes, Tulles, 

Dentelles, Voilettes, 

pASSKMEin-KRIES. 

Boutons. Fantaisies A Nouveaut^. PaTlS, le 31 DeCembie 19.. 

Paris 
13, Rue du Sentier, 18, 



Monsieur James Don It Nottingham. 
Monsieur, 

Monsieur F, Beaulieu desirant se retirer de la partie active 
des affaires^), nous avons I'honneur de vous informer que 
notre maison de Paris sera continuee par nos amis et col- 
laborateurs Messieurs L. Bayard et Chr. Lovhet, dont vous 
trouverez la circulaire d'autre part^). 

En vous remerciant de la confiance que vous nous avez 
toujours t6moign6e, nous vous prions de vouloir bien la 
reporter sur nos successeurs, qui sauront la m6riter. 

Veuillez agreer, Monsieur, nos salutations empress^es. 

F. Beaulieu & C*«- 
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12. Successors' circular. Former proprietor sidmitied as 
a sleeping partner, 

Paris, le 1« Janvier 19.. 

Monsieur James Don k Nottingham . 

Monsieur, 

Nous referant a la circulaire d'autre part, nous avons 
I'honneur de vous informer qu'en date de ce jour^) nous pre- 
nons la suite de la maison F. Beauiieu & C® de Paris sous la 
raison sociale 

Bayard, Loubet & C>^ 

Monsieur F. Beauiieu fait partie^) de notre societe en qualite 
de commanditaire^). 

L'experience que nous avons acquise dans les affaires et 
les capitaux*) dont nous disposons, nous permettent d'affirmer*) 
que nous saurons toujours sauvegarder^) les interets qui nous 
seront confies. 

Nous esperons done que vous voudrez bien nous accorder 
la meme confiance qu'a nos predecesseurs, et en vous priant 
de prendre note de nos signatures ci-dessous'), nous vous 
presentons, Monsieur, nos salutations empress6es. 

Bayard, Loubet & C*<»- 

Notre Sieur L, Bayard signera : Bayard, Loubet db C^- 
Notre Sieur Chr. Loubet signera : Bayard, Loubet d; C^- 



Digitized 



by Google 



16 FRENCH' COMMERCIAL PRACTICE 



13. Liquidation on aGCOunt of a partner's deatL 



RuBANS. Velouks, Soieriks. 
Crapes, Tulles, Blondes. 



Bruxelies, 30 AvrO 19.. 



M. Dupont, 

36, Rue des Gom^diens, 36, 
Bruxelles. 



M 

J'ai I'honneur de porter k votre connaissance que par 
suite du d^es^) de mon regrette beau-p^re^), Monsieur F. 
Oirard, et de commun accord*) avec ses heritiers*), Tassociation 
que j'avais fondee avec lui, sous la raison sociale 

'< Girard & Dupont," 
se trouve dissoute*) et que j'ai et6 charge®) de la liquidation. 

Recevez, M , mes remerciments pour la con- 
fiance dont vous avez honors I'ancienne firme jusqu'Ji ce 
jour et croyez-moi votre bien devoue 

M. Dupont. 
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14. Surviving partner opens a new establisbment^ trading 
under bis own name. 

Bruxeiles, 1^' Mai 19.. 

M 

La mort de mon regrett^ beau-pere, Monsieur Francois 
Girard, ayant entrain6^) la dissolution de la soci6te que j 'avals 
formee avec lui sous la raison sociale '' Girard & Dupont," 
j'ai I'honneur de vous faire savoir que j'ouyre a dater de 
ce jour, une importante maison ayant pour objet le meme 
commerce que celui qu'exer9ait2) I'ancienne firme et qui sera 
installee 

28, Boulevard Haussmann. 

J'ai confie la direction') de mes magasins*) a Monsieur 
Jtdes Noire, repr^sentant de I'ancienne maison a Saint- 
Etienne, pour les achats en fabrique') et je suis persuade®) 
qu'un tel choix sera de nature'') a m'assurer tout votre appui 
dans nos futures relations. 

Je vous suis particulierement reconnaissant^) de la con- 
fiance que vous avez bien voulu me temoigner dans le pass6 
et je me permets d'en solliciter la continuation, vous assurant 
que tous mes efforts n'auront d'autre but que de la justifier 
davantage*) par le soin scrupuleux que j'apporterai dans la 
prompte et parfaite execution de vos ordres. 

Agreez, M , I'assurance de mes sentiments les 

plus distingues. 

M. Dupont. 
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15. Procuration witbdmwn. 



Groot & Beaumont, 

Filature & Tissage d' Articles 
tout Colon. 



Arlresse TtJl<^gi-aphique : 

•* FlIJkTURE." 



Anvers, 13 Avril 19. 



Messieurs J. White & C^®, Londres. 



Messieurs, 



Nous avons I'honneur de vous faire savoir que le Sieur^) 
H. Lenaerts ne fait plus partie^) de notre personnel et que la 
procuration que nous lui avons donnee n'a plus d'objet'). 

Agr^ez, Messieurs, nos salutations empress6es. 

Groot & Beaumont. 
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16. Procumtion granted. Services offered as forwarding 

agent 

Francois Lapierre« 

(Maison Fondde en 1880.) 

Boulogne-sur-Mer, le l«' Mars 19. . 
MM. 

J'ai Fhoimeur de vous informer que pour reconnaitre^) 
ies services de M. L. Lejeune, attach^ depuis plus de vingt 
ans k ma maison, je viens de I'int^resser dans mes affaires'), 
en lui donnant ma procuration. Veuillez bien prendre note 
de sa signature appos6e*) ci-bas. 

Je saisis cette occasion*) pour vous remercier de la prefe- 
rence que vous avez bien voulu m'accorder jusqu'li present, 
et vous renouveler I'offre de mes services pour vos transports'). 
Mon experience des affaires de transit®) et la parfaite organisa- 
tion de mes nouveaux services avec la Grande Bretagne, 
vous sent une garantie, avec mes tarifs r^duits'), que vos 
interets ne sauraient etre en de meilleures mains. 

Veuillez bien agr6er, MM. , mes salutations em- 



Francois Lapierre. 

M. L. Lejeune signera : PPon. rran9ois Lapierre 

i. Lejeune 
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17. Amalgamsition of Snns. 



Giuseppe Man!, 

20, Corso Vittorio Euianuele, 20. 

AGENCE G^NiRALE Mllail, Ic 20 Novcmbre 19. . 

de Transports et de Douane. 



Messieurs Douglas Baratt & Co., Coventry. 

Messieurs, 

J'ai Tavantage de porter a votre connaissance que dans 
le but de developper^) le trafic de ma maison pour ce qui a 
trait^) au transit par mer^), et de pouvoir en meme temps 
donner les meilleurs soins aux transports qui me sont dej^ 
confi^s, je me suis decide*) k etablir, d'accord avec mes con- 
freres*) MM. Malyo & C*« de Turin, une maison d'expedition, 
en compte social®), sur la place de Genes^). La necesslbe de 
confier la direction®) de cette maison a une personne qui eut 
une connaissance complete du travail special de transit par 
mer, nous engagea®) k associer a notre combinaison^**) la 
maison Fratelli Arco de Gcnes, qui se mettra par consequent 
en liquidation. 

La nouvelle maison fonctionnera^^) a partir du 1®' Janvier 
19. . sous la raison sociale 

Mani, Maivo & C*«, Genes 

et aura I'honneur de vous adresser prochainement sa circulaire 
en vous notifiant la signature sociale. 

J'espere que vous voudrez r^server k la nouvelle maison 
la meme bienveillance^^) que vous m'accordez, et vous prie 
d'agr^er M , mes salutations empress6es. 

Giuseppe Mani. 
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No. 18. 

H. Bouflard, 

Agences et OommlBsions, 
20, Boulevard Magenta, 20. PftTiSi 20 Juin 19. . 

Monsieur Henry Barker, Huddersfield . 
Monsieur, 

Je suis redevable^) de I'adresse de votre honorable maison^) 
k Messieurs John Howard & C>«, 130 London Wall k Londres 
E.G., qui me Font indiqu6e comme n'6tant pas encore repre- 
sentee sur la place de Paris. 

Je me permets par la prAsente') de venir solliciter avee 
I'appui de la Chambre de Commerce Anglo-Beige*) k Londres, 
la representation de votre honorable maison k Paris, afin de 
vous y introduire aupres des bonnes maisons de commission 
et d'exportation, ainsi qu'aupres des n6gociants en draps') 
et nouveautes^), avec lesquels je suis en rapports constants'') 
pour des produits similaires et autres de fabrication beige. 
Je serais heureux de pouvoir prendre en mains la defense de 
vos interets^) ici sur pla-ce et je puis vous certifier®) que je 
m'en occuperai avec toute Tactivit^ et I'ardeur desirables. 

Veuillez prendre note des references, au bas^°) de la pr6sente, 
et m'honorer d'un mot de reponse^^). 

En attendant, je vous presente. Monsieur, mes salutations 
bien respectueuses. 

H. Bouftard. 

References : 
Messieurs John Howard & C*«, 130 London Wall, Londres, E.G. 
Messieurs Jean Nicol & fils, Bruxelles.* 
Messieurs Gaston Latouche & G^®, Anvers. 
Monsieur Bourget, Administrateur de la Compagnie Gom- 

merciale des Importateurs et Exportateurs Reunis, Rue 

des Petites Ecuries, No. 54, Paris. 

(* See Section 6, relating to Enquiries and Information about Foreign Firms, Model 
Letten 148 and 14d, poffes 2U1 and Sl^.) 
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No. 19. 

Henry Barker, 

Telegrams: "Promptness." 



Huddersfieid, le 10 JuiUet 19. 



Monsieur H. Bouffard k Paris, 



Monsieur, 

J'ai bien re9u voire lettre du 20 6coul6, me faisant I'offre 
de vos services comme representant de ma maison pour ]a 
place de Paris, dont je vous remercie. 

N'^tant pas repr6sent6 a present, je suis dispose k faire 
un essai^) si vous pouvez me garantir un chiffre r^gulier'*) 
d'affaires. 

Mon Sieur Barker sera k Paris vers fin de ce mois et pro- 
fitera') de cette occasion pour s'entendre*) avec vous person- 
nellement sur les conditions de representation. 

En attendant je vous pr6sente, Monsieur, mes sinceres 
salutations. 

Henry Barker. 

(See Exercise 1, page 368.) 
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No. 20. 

{See Exercise 2, pages 368-369.) 

H. Bouffard, 

20, tr^r!""^^: 20. Paris, le 23 Aout 19. . 

Monsieur Henry Barker, Huddersfield. 

En reponse a votre h^« du 21 Aout. 

Conformement k la conversation que nous avons eue, lors 
de votre passage^) a Paris, je suis dispose k devenir votre 
agent. 

Les conditions seraient : 

Une commission de 2% me serait due^) sur toutes les 
affaires directes ou indirectes^) des maisons de Paris. 

Les ports de lettres, telegrammes, pourboires*), ou autres 
petits frais*^) qui pourraient se produire^), seraient a votre 
charge. Mon compte de provision^) serait etabli^), par vous, 
tous les trimestres et me serait r6gle apres verification. 

La note de mes debours®) vous serait adressee aux epoques 
correspondantes^^). Quant aux^^) maisons Farrouge et Ber- 
nardi que vous mentionnez, je ne comprends pas bien votre 
restriction : 

Si vous pensez qu'il est preferable dans I'interet de vos 
affaires de ne pas les visiter et de n'avoir de commission sur 
leurs ordres pour votre manufacture^^), j'y consens^'), mais 
il pourrait se produire des litiges^*) ou autres cas dans 
lesquels mon interm^diaire'^) pent vous etre utile. 
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II y a aussi k coiisid6rer que si vous faites des engagements^*) 
reguliers pour Paris avec ces maisons elles prendront") en 
g6n6ral vos meilleurs dessins et je n'en aurais done plus la 
vente. 

Je ne pense done pas que vous vouliez dire que je n'aurais 
droit a aucune commission sur les ordres de ces deux maisons. 

Pour^^) la maison Carter & Co., comme je vous I'ai dit, 
je ne m'occuperai plus de leur representation et leur rendrai^®), 
leurs collections si nous nous entendons. 

Nous sommes d'accord egalement^®) pour faire un essai 
mutuel d'une ann6e. Si vos collections sont presque pretes 
et que^^) vous pourriez me les adresser dans'^) quelques jours 
avec la liste de vos clients en indiquant leurs conditions et 
escomptes, ainsi que des cartes d'adresse^*), cela m'irait bien^*). 

Dans I'attente de vous lire^*), je vous presente, Monsieur, 
mes salutations empressees. 

H. Boulfard. 

(See Exercise 3, page 369,) 
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No. 21. 
H. Bouflard, 

Agenoes et Commissions, 
20, Boulevard Magenta, 20. 



Paris, le 31 Aout, 19. 



Monsieur Henry Barker, Hudderefield. 

J'ai bien re9U votre estim^e du 26 Aout. 

Les petites d^penses dont je veux parler sont : pourboires, 
colis postaux^), paquets-poste'*) ou autres petits frais que 
je pourrais avoir pour votre maison, comme d'usage*) ; cela 
pourra monter*) de 1% ^ IJ %, si je fais des affaires avec 
votre collection, comme je Tespere. 

Pour les maisons Farrouge et Bemardi, n'en parlous plus 
pour le moment ; nous verrons par la suite*) s'il n'y a pas de 
changement k faire k ce sujet*) quand nous aurons travaille 
un an ensemble. 

Je pense done recevoir ces jours-ci') vos collections, ainsi 
que des cartes et enveloppes k votre adresse**). Pressez®) 
6galement la liste de vos clients avec leurs conditions. 

Dans I'espoir de bonnes affaires, veuiUez agreer, Monsieur, 
mes bien sinceres salutations. 

H. Boulfard. 

{See Exercise 4 and 5, page 370.) 
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No. 22. 

H. Bouffard, 

20, '^^Urtr.'T^^^^. Pari*, le 16 Septembre 19. . 

Monsieur Henry Barker, Huddersfield. 

Je suis en possession de votre honor^e du 7 ct., ainsi que 
de la collection d'6chantiUons que vous avez bien voulu 
m'adresser. 

Les affaires^) sont tres calmes k present et les ordres sont 
tres rares. Cependant j'ai r6ussi k obtenir^) une commande k 
litre d'essai*) de 

Messieurs Rougemont & C*^, et vous trouverez ci-inclus 
le bon de commission*). Veuillez apporter les meilleurs soins 
dans*) I'execution de cette commande et me fixer®) sur la 
livraison. S'il vous etait possible de faire quelque reduction 
sur le prix, nous aurions beaucoup de chance a nous assurer 
la preference k I'avenir^). 

J'ai presents la collection a plusieurs maisons et je compte 
vous remettre d'autres ordres sous peu^) ; deux amis, qui 
attendent des acheteurs d'Amerique du Sud, vers fin d'Octobre, 
m'ont donne I'espoir de traiter une affaire®), et m'ont invit^^®) 
k leur presenter de nouveau") la collection. 

An plaisir de vous lire^^), je vous pr6sente. Monsieur, mes 
sinceres salutations. 

H. Bouffard. 

(See Exercises 6 and 7, pages 370-371,) 
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^ 



Rougemont&Ci^ 

43, KUE d'Enghien. 



Adresse T^l^gmphiqae : 
"Promptitude." 
T^ldphone: 209.07 



CJque 12. Paris, le 15 Septewbre 19. 



Cominis k M. Henry Barker k Hvdderafidd, 
Marques et Numeros : E. dh C. tt 1897-1898, 

Embailage : 2 Caisses maritimes bien solides pour Expor- 
tation, 

LivraiSOn : 28 Octdbre, si possible an Hdvre, 

Expedition a V Agent de la Compagnie Ginirale TransaUan- 
tique au Hdvre, avec ordre de tenir a notre disposition. 

Conditions : Payement comptant au re^u de la facture par 
notre cheque s/Londres. 

Ecliantiilons: Une carte d* echantillons de chaque caisse ; 
chaque carts doit contenir un ^.chantUlon de chaque piece portant 
son numero. 

En outre, un ^chantillon de qualiti de 20 cm. dans toute la 
largeur de la piece de chaque numero et nuance. 

Observations: Indiquer sous voire garantie la Ck)mposition, 
le Poids net net , et le Poids avec emballage, 

en cartons ou en papier servant d^enveloppe pour 
chaque article, ainsi que le contenu, le poids 
brut et les mesures exterieures de cliaque colis. 
Pour les tissus, indiquer egalement bien exacte- 
ment la longueur et la largeur des pieces. Ces 
indications doivent etre faites en Idlogrammes 
et en c entimetres. Toute erreur de votre part 
pourra donner lieu a une amende elevee qui 
sera a votre charge. 
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Pour lea envois, dont nous ne pouvons pas verifier le contenu, 
soil a cause d^exp^ition directe au port de mer, soil a cause 
d^expidition en transit, etc., vous en avez la responsabUit^. jusqu'a, 
ce que les consignataires nous en aient annonci le bien trouve. 

^ACCEPTATION DE CETTE NOTE VOUS ENGAGE POUR 
LE DELAI ET CONDITIONS STIPULES. 



Numdro. Largeur. Quantity. 



1623 



1387 



136 cm. 



136 cm. 



12 pieces 
de30yd8. 



10 pieces 
de 30 yds. 



Article. 



Prix. Escompte. 



Drap Uger 

noir, bleu foncA, marron 

6 3 3 



idem 
noir, bleu fonci, marron 



4/6 le yard. \ 5% 



2 I 5/3 le yard. 5% 
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No. 23. 

H. Bouffardy 

«), rirva^STnC 20. P^^'^ ^^ ^8 Soptembre 19. . 

Monsieur Henry Barker, Huddersfield. 

J'ai bien re9u votre honor^e du 18 ct. m'avisant la con- 
formite de la commande de 

Messieurs Rougemont & C^^, dont j'ai pris bonne note. 

M. Martin vient de m'adresser un m6morandum, dont 
voici^) copie : 

" Lors de la (Jemiere visite de M. Barker k Paris, je I'avais 
" prie de me faire quelques nouveautes en draps de fantaisie^) 
" (laine et sole), dont je lui ai soumis quelques types') ; je 
"crois meme me rappeler*) lui en avoir remis un ou deux 
" 6cho^ et il etait convenu*) qu'il devait s'en occuper k son 
"retour. Depuis lors*) il s'est 6coul6^) un temps assez long 
" et je n'ai encore entendu parler de rien. Vos concurrents 
" n'ont pas fait comme vous et Carter^) a lanc6^) sur place 
*^de trds jolies nouveautes dans ce genre^*^). Dois-je compter 
" sur quelque chose ? II est d^jk un peu tard, car on com- 
" mence a livrer les marchandises." 

Au plaisir de vous lire par retour du courrier, je vous 
presente, Monsieur, mes sinceres salutations. 

H. Boulfard. 

P.S. — Ci-inclus vous trouverez une note de 

M. G. Lapierre, qui reclame la livraison des marchandises 
commandees le 10 Aout dr. 
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No. 24. 
Henry Barker. 

Telegrams: "Promptness." 

Hudderslieid, le 30 Septembre 19.. 
Monsieur H. Bouffard, Paris. 

Je possede voire lettre d'avant-hier k laquelle je tiens k 
VOU8 r^pondre^) que notre Sieur Barker n'a nullement^) oubli6 
I'article de fantaisie dont 

Monsieur M. Martin l ui a cause*), lors de son dernier passage 
k Paris, seulement les premiers essais faits en vue*) de lancer 
Particle sur votre marche n'ont pas donne de r6sultats 
satisfaisants. 

Ce n'^tait que samedi dernier que j'ai pu obtenir quelques 
^chantiUons de ce genre et que je viens de vous adresser sous 
bande**), mais comme la fabrication est maintenant en pleine 
activite*), d'autres types ne tarderont') pas k suivre. C'est 
cependant^) une erreur de la part de Monsieur Martin d'avoir 
cru qu'il avait remis des 6ch^^ a M. Barker, car il n'a fait que 
lui soumettre quelques types sans les lui laisser pour modeles®). 

J'espere que Particle sera a sa convenance^®) et j 'attends 
avec plaisir ses ordres. 

G. Lapierre. J'ai le regret de vous dire que devant des 
circonstances impr^vues"), il m'a 6t6 impossible de tenir ma 
promesse d'executer I'ordre en question a la date fixee, mais 
je ferai de mon mieux^^) pour exp6dier la marchandise en 
8 ^ 10 jours, ce dont^*) veuillez informer M. Lapierre. 

Dans Pattente du plaisir de vous lire^'*), je vous salue 
Monsieur, bien sincerement. 

Henry Barker. 
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No. 25. 

Henry Barker. 

Telegrams: "Promptness." 

Hudderslield, le 18 Octobre 19. . 

Monsieur H. Bouffard, Paris. 

Vous confirmant ma lettre du 30 de r6coul6, j'ai I'avantage 
de vous remettre sous ce pli^) la facture relative a mon envoi 
en execution de I'ordre de 

Messieurs Rougemont & C^^, s'elevant^) k £159 14s. 5d.> 
que veuillez bien leur remettre. Les echantiUons de reference* 
leur ont et6 adresses directement par ce meme courrier. 

L'autre jour j'ai remis a 

M. G. Lapierre la facture des marchandises reclamees, se 
montant k £95 3s. 8d., pour votre gouveme*). 

Jusqu'a ce jour je suis rest6 sans I'ordre de 

M. Martin ; je lui ai adress6 une trentaine*) de dessins 
prepares expres pour lui et j'espere que son ordre ne tardera 
pas k venir. Veuillez le lui r6clamer. Pourquoi n'ai-je pas 
re9u d'autres ordres sur la collection splendide que je vous ai 
envoy^e ? J'aime k esperer*) que vous vous en occuperez 
s6rieusement pour me d6dommager®) du travail et des frais. 

A vous lire, je vous salue, Monsieur, bien sinc^rement. 

Henry Barker. 

{See Exercise 8, pages 371-372.) 
* See page 169. 
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No. 26. 

{See Exercise 9, page 372.) 

Telegraphic Address : 

•• Beemer." 

ABC Code used (6th Edition). 

E. Bee & Muddimer, 

Leicester, Nottingham and Chemnitz. 

Leicester, le 4 Janvier 19. . 

Messieurs Gounod Freres, Beyrouth. 

Nous avons bien re9u votre honoree du 16 6coul6, dont 
le contenu a eu notre attention. 

Un bon assortiment des demidres nouveautes de notre 
industrie a ete mis en mains et vous sera envoy^ sous peu 
de temps avec tous les details n6cessaires, de meme qu'^)une 
nouvelle collection de notre succursale^) de Chemnitz, k la- 
queUe nous venons de donner les instructions voulues*). 
Nous serions bien aises*) si par ce moyen-1^ nous arrivions 
k raviver') nos rapports par trop endormis®) et a reprendre 
sur votre march6 un peu d'influence, car nous n'ignorons 
pas que votre place compte parmi les premiers debouches') 
de rOrient. Nous ne vous cachons^) meme pas qu' etant 
rest6s sans vos ordres depuis si longtemps, vous nous avez 
fait former I'id^e®) ou^®) que notre commerce avait fini par^^) 
vous desint^resser absolument ou bien qu'une autre maison 
de notre place avait confix ses affaires k vos soins. 

Dans Fun de ces cas nous aimerions k recevoir une franche 
explication de votre part, car nous avons Fintention bien 
s6rieuse de vous preter tout notre appui en vue de nous pro- 
curer la place qui nous est due sur votre marche, mais nous 
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ne pourrions^^) y arriver si des int^rets paralldles reposaient^') 
dans vos mains. Nous nous croyons autoris6s^*) k vous 
parler de la sorte"), parce que nous nous rappelons une 
lettre de votre maison de teneur^^) similaire, mais 
desireux de soutenir") les rapports amicaux avec vous, nous 
avons attendu jusqu'ici I'opportunit^ de nous expliquer 
franchement tout en d6clinanti^) toute offre de service de 
vos voisins, quelque bonne r6ussite^®) que Ton nous ait pro- 
mise^). 

Une reponse sans reserve nous obligera infiniment en 
attendant que^^) nous batons^) Tenvoi de nos 6chantillons. 

Agr6ez, Messieurs, avec nos remerciments'^) pour vos bons 
souhaits de nouvel an, nos salutations empress6es. 

E. Bee & Muddlmer. 
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No. 27. 



BBFRI&3XNTATI0N. 

Gounod Frires, 

Bktrouth (SyribX 

ANCn« Man JULBS GOUNOD, 

Fandte en 1892. 

Commission, Consignation, 

Beconyrement. 

AdresM Tti4graphlqa« : '* Gounod." 



Beyrouth, 1e 15 Fevrier 19. 



Messieurs E. Bee & Muddimer, Leicester. 



Nous avons bien re9u votre honoree du 4 6coul6, dont le 
contenu a eu toute notre attention. 

Nous notons avec plaisir que vous avez mis en mains 
une nouvelle collection d'6chantillons que vous nous expedierez 
en meme temps que celle de votre succursale de Chemnitz. 
Nous attendons ces deux collections pour nous mettre^) k 
solliciter des ordres, et aimons k croire^) que cela servira k 
ranimer*) nos rapports qui, comme vous le dites, sont alanguis*) 
depuis quelque temps. Cependant, nous devons vous dire 
que vous avez eu tort de penser que le calme survenu*) dans 
les affaires provenait*) de ce que votre commerce avait fini 
par nous d6sint6resser ou bien qu'une autre maison de votre 
place nous avait confie sa representation, car il n'y a ni I'un 
ni I'autre de ces deux cas. Vous pouvez etre persuades que 
nous ne repr6sentons aucune autre maison que la votre, en 
bonneterie, dentelles, etc., ni d'Angleterre, ni d'autre part, 
et que nos soins et notre entiere activity sont toujours con- 
sacrfe^) sans reserve k vos interets. 
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Une preuve que rien n'est change dans nos relations avec 
votre honorable maison est que souvent nous vous engagions^) 
a nous envoyer de nouvelles collections, et k 6tablir*) de bons 
prix pour nous permettre de lutter contre la concurrence^®). 
S'il en etait autrement, nous n'aurions pas fait tout cela, et 
nous vous aurions dit franchement que nous avions pr6f6r6 
representer une autre maison. 

Nos anciens rapports amicaux existent done comme par 
le passe, sans aucune alteration, et nous faisons toujours notre 
possible pour vous procurer des ordres et vous conserver la 
place qui vous est due sur le march^ de Beyrouth. 

Nous avouons^^) que depuis quelque temps les affaires 
sont devenues tres peu importantes, mais cela ne peut etre 
attribue qu'^ la crise qu'a travers^e^^*) notre march6 depuis 
quelques annees jusqu'^ present. Les transactions sont 
devenues nulles, on comptait presque joumellement") des 
faillites, ce qui^*) a fait disparaitre la confiance et a caus6 
une stagnation deplorable des affaires. 

Malgre tout cela, nous avons toujours sollicite des ordres ; 
mais nous avons du bien des fois^") nous abstenir^^) des clients 
douteux, et quant aux bons clients ils n'osaient pas renou- 
veler^^) leurs ordres. 

Actuellement la place s'est am61ioree^®) et nous ne doutons 
pas que vos nouvelles collections parvenues^®), nous ne^) 
puissions obtenir'^i) des ordres importants et suivis'^). 

Toutefois^), nous sommes heureux que vous nous ayez 
exprim6 franchement votre opinion, et que nous ayons pu, 
de notre c6t6, nous expliquer sincerement. Tout doute est 
ainsi dissip6 et nous sommes tranquilles de part et d'autre^*). 
Nous vous remercions d'avoir rejet6^*) les offres qui vous 
furent faites par d'autres commissionnaires de notre ville, car, 
en effet, rien ne n6cessitait^^), de votre cote, un changement 
de representant. 
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Nous aimons k esperer que les prix que vous coterez seront 
avantageux, et en vous assurant notre concours le plus actif 
et devou6, nous attendons vos agr6ables nouvelles et vous 
saluons, Messieurs, bien sincerement. 

Gounod Freres. 

Ci-inclus vous trouverez acceptation* de 
Levy Freres £64 9s. 6d., au 30 Avril pr., 
dont veuillez nous accuser reception^'). 



* Drafts drawn in England on foreign countries need not be stamped with an 
English stamp if they are payable abroad, and do not pass through the hands of an 
English bank. The acceptor, however, must afiOx a stamp as required by the laws 
of his country and obliterate it, which is usually done by wnting the acceptance across 
the stamp. This is very important, and must be carefully watched ; otherwise the 
acceptance, as a rule, does not strand good in law, and legal proceedings could not be 
undertaken against the acceptor in case of non-payment. In some countries such 
unstamped acceptances are admitted to protest, but a heavy stamp fine is imposed. 
The acceptance of Levy Frtres, as it does not bear a Turkish stamp, is in reality a mere 
acknowledgment of their debt to E. Bee <& Muddimer, and therefore only a formal 
promise to pay the sum at a fixed date. This is the main object of obtaining accept- 
ances from customers residing in the Levant or in doubtful countries ; houses of 
good standing will then endeavour to meet their acceptances at maturity. Legal 
proceedings are complicated and very expensive, and there is little guarantee of ob- 
taining payment eventually. Hence it is of the utmost importance for a firm trading 
\«*ith the near Orient to secure the services of a thoroughly reliable agent, in order 
that losses may be guarded against as much as possible. 
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No. 28. 

Telegraphic Address : 

"Beemer." 

ABC Code used (5th Edition). 

E. Bee & Muddimer, 

Leicester, Nottingham and Chemnitz. 

Leicester, le 28 Fevrier 19. . 

Messieurs Gounod Freres, Beyrouth. 

Nous avons re9u votre estim^e du 15 courant, nous ap- 
portant I'acceptation de Levy Freres £64 9s. 6d., au 30 Avril 
pr., dont nous vous remercions. 

Sous ce pli nous vous envoyons les details relatifs k une 
caisse contenant vos collections d'ici, de Nottingham, et de 
Chemnitz, que nous vous avons expMi6e le 20 courant par 
I'entremise^) de Messrs. F. Leyland & C*®- de Liverpool, 
et nous vous prions de vous en mettre en possession^). 

Nous saisissons cette occasion pour vous faire remarquer 
que nous avons r6solu de ne plus faire visiter par un voyageur 
certains marches de I'Orient, en vue d'all^ger") nos calculs et 
de placer nos repr^ntants sur un niveau*) plus avantageux, 
car les frais de voyage et d'entretien") du voyageur sont assez 
onereux*) et doivent natureUement etre contrebalanc^s par 
des prix augment6s en proportion. Nous sommes d'avis') 
qu'avec des prix consid6rablement r6duits et des conditions 
pareillement^) avantageuses un bon courant d'affaires®) doit 
etre 6tabli, pourvu que^®) tout votre appui nous soit accord^ 
dans cette tache"), ce que^^) vous avez bien voulu nous pro- 
mettre. 



Digitized 



by Google 



42 FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 

Voici^') done ce que nous vous proposons : Tous les 
produits de notre marehe seront offerts a des prix garantis 
originaux. Nous y allouons^*) un eseompte de 15% en 
chargeant tout article provenant d'autres maisons que la 
notre, de 2J% de commission ; les articles de notre propre 
fabrication") sont exempts de cette commission. Les pro- 
duits de nos confreres^^) sont reconnaissables^^) par la con- 
tremarque qu'ils portent (p. e. 140/, 380/), alors que") les 
articles de notre propre fabrication sont num6rot6s^®) k chiffres 
simples (p. e. 3840, 738). Votre commission sera de 2J% 
sur tous les ordres menes a bonne fin^). Toutes ces con- 
ditions regissent^^) les echantillons de Leicester et de 
Nottingham; quant k ceux de Chemnitz, vous avez 
k vous rapporter^) aux termes etablis par notre succur- 
sale. 

Vous voyez done que nous tenons surtout k pousser^) la 
vente de nos propres articles^*), car pour ceux de nos voisins'") 
nous avons k nous contenter d'une petite remise^^) que Ton 
nous accorde pour reglement au comptant de nos achats. 

Inutile^*) de vous recommander de ne nous mettre en 
rapports qu'avec des maisons de tout repos^), car le petit 
b6n6fice que nous tirons^) de ces affaires ne nous permet 
pas de courir de grands risques. 

Les conditions de payement sont celles d'usage, k savoir"), 
cheque sur Londres ou Berlin a la reception de la marchandise 
sans autre eseompte, ou acceptation k 3 mois de la date de 
la facture en comptant^^) les int6rets a raison^^) de 6% par 
an. 

Nous esp6rons qu'avec nos echantillons nos bons rapports 
se ranimeront, et dans I'attente du plaisir de vous lire, nous 
vous presentons. Messieurs, nos bien sinceres salutations. 

E. Bee & Muddimer. 
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No. 29. 



REPRESENTATION, 

Gounod Freres, 

Beyrouth (Syrie). 
ANC^e Mon Jules Gounod, 

Fondieenl^ BeVrOUfll, le 15 MaiS 19. 

Coramission, Consignation, 
Becouvreraent. 



Adresse T^ligraphique : " Gounod." 

Messieurs E. Bee & Muddimer, Leicester. 

. Nous avons regu votre honorSe du 28 ecoule, ainsi que^) 
les collections d'echantillons que voub nous y annoncez, 
dont nous vous remercions. 

Nous les avons d6ji presentees aux meiUeurs clients de 
notre place et sommes heureux'*) de vous transmettre sous 
ce pli trois ordres, savoir de 

N. Hopoulos & Fils, 

F. Qregorio & Figlio et 

A. Landreu, 
vous priant d'apporter vos meilleurs soins k leur execution. 

N. Hopoulos & Fils sont tres press6s^) pour les marchan- 
dises de leur commande et vous prient de ne pas depasser*) 
quatre semaines pour la livraison. Si I'un ou I'autre des 
Nos. 5036/8 ou 4303/7 est ^puis^"), vous pouvez le remplacer*). 

F. Gregorio & Figlio . L'expedition devra s'effectuer par 
colis postaux, dans trois semaines au plus tard') ; si ce n'est 
pas possible, veuillez annuler la commande. 
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A. Landreu pr6tend^) que vos concurrents vendent k de 
plus bas prix ; il ne veut pas payer les prix cot6s par vous 
et nous a remis la commande ci-incluse avec des limites. Nous 
avons cru bien faire de vous la transmettre et nous esperons 
que vous pourrez lui faire les memes prix que vos confreres. 
En tout cas®) vous voudrez bien preparer un double de com- 
mission^^) avec vos demiers prix et nous ferons det notre 
mieux pour les faire confirmer. 

Conditions. Presque tous les clients auxquels nous avons 
soumis vos collections, refusent de payer la commission de 
2 J% que vous entendez compter sur les articles k contremarque, 
aUeguant que vos concurrents les livrent sans charger de 
commission. Vous pouvez vous en convaincre par la facture 
originale ci-jointe de la maison E. Furse & C*® de votre place ; 
en outre^^) vous pouvez voir qu'ils ne comptent pas de finis- 
sage^^) sur les dentelles pour des pieces de moins de 22 metres. 

Au plaisir de vous lire, nous vous presentons, Messieurs, 
nos bien sinc^res salutations. 

Gounod Fr^s. 
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No. 30. 

Telegraphic Address : 

•' Beemer." 

ABC Ck)de used (6th EditionX 

E. Bee & Muddimer, 

Leicester, Nottingham and Chemnitz. 

Leicester, le 26 Mars 19. . 

Messieurs Gounod Freres, Beyrouth. 

Nous sommes favoris6s de votre honoree du 15 courant 
nous apportant trois ordres, dont nous vous remercions. 

N. Hopoulos & Fils. Leur ordre sera execute dans la 
quinzaine^). Jusqu' k present le No. 4302 n'a 6t6 teint^) qu'en 
creme, mais nous pourrions bien le foumir*) en ecru pour 
des commandes de 30 douzaines de yards et au-del^. Vu 
la latitude que nous laissent ces clients, nous enverrons 16 
douzaines du No. 5036 en supprimant*) le numero pr^cite**). 

F. Gregorio & Figlio. Nous comptons leur f aire I'exp^dition 
vers la fin de la semaine prochaine. En attendant veuillez 
prendre note que les Nos. 4309, 4315 et 4327 ne peuvent 
etre livr6s qu'en creme, car la nuance bleue n'est pas dis- 
ponible^) et pour pouvoir teindre express6ment il faudrait 
en commissionner') au moins®) 50 douzaines de yards. 

A. Landreu. Sous ce pli nous vous remettons copie de 
Fordre tel que nous pourrions le mettre en execution, car 
presque toutes les offres de ce monsieur sont hors de ques- 
tion®), et bien que^°) nous ayons fait de notre mieux pour 
aller au-devant^^) de sea d^sirs, il nous est absolument 
impossible de les agreer^^) comme il a bien voulu les limiter. 
Le stock du Poms) g/ a 6te, k cause de ses prix r6duits, 
I'objet d'une tres forte demanded*), qui a 6puise les numeros 
que voici") : 2609, 2589, 2546, 2535, 2642, 2401-2421. 



Digitized 



by Google 



46 FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 

Les Nos. 2168 et 2578 ne sont disponibles qu'en beige^*), le 
stock en creme et 6cru ayant ete ecoul6, et le No. 0141 n'est 
plus en stock qu'en creme. H n'y a point de quoi remplacer^^) 
tous ces articles, vu les prix extremement reduits, auxquels 
nous les avions lances k la vente"), et si nous pouvons con- 
seiller votre ami, nous lui recommandons de prendre le stock 
encore disponible dans les echantillons que nous vous faisons 
parvenir^^) par ce meme courrier. Nous avons marqu6 sur 
les Etiquettes les quantity en stock, lesquelles une fois 
liquid^es^), ne seront plus r6petees, et ne pourront plus etre 
obtenues k des prix semblables. Nous attendons la con- 
firmation de cet ordre. 

Conditions. Apres un examen consciencieux^^) des prix 
et termes que nous concedons k votre clientele, et du benefice 
que nous en tirons, nous avons trouvE qu'il nous est tout k 
fait impossible de d^roger^) a nos conditions, d'autant plus 
que'^) tous nos acheteurs de I'Orient en ont compris I'^quitE^) 
en les acceptant sans aucune restriction. Nous vous r^petons 
que nous offrons les articles de nos voisins — ^reconnaissables 
par la contremarque y apposee — aux prix garantis originaux 
en nous contentant pour notre travail et le risque impliquE^) 
d'un simple escompte qu'on nous alloue pour reglement 
au comptant. Cela est bien peu, vous ne pouvez pas en 
disconvenir^*), et nous ne sommes pas dispose a r^duire 
davantage^) le b6n6fice de notre commerce dej^ par trop 
mal r6mun6r6. 

H en est de meme^) du finissage par pieces au-dessous 
de 22 metres qui, suivant Tusage g6n6ralement adopte, est 
soumis k une charge de ^. par piece ; I'usage en est 1^, et 
nous ne saurions^) refuser cette compensation bien merits 
de la main d'oeuvre**). 

L'exemple de la maison E. Furse & C*®, que vous nous 
avez somnis, est bien triste et nous n'entendons point le 
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suivre ; nous pr^ferons faire notre commerce loyalement, at 
a moins que'^) la susdite maison ne travaille sans benefice, 
nous sommes persuades qu'elle se rattrape") de quelque 
fa^on") sur ces conditions apparemment lib^rales. 

Les produits de notre propre fabrication sont exempts de 
commission, et puisque vos amis veulent acheter de cette 
fa9on, il convient de pousser nos propres produits de pre- 
ference. La petite commission que nous chargeons sur les 
articles de nos voisins, est T^quivalent de votre provision'*), 
voillt tout"). 

Nous sommes bien sensibles**) aux renseignements que 
vous avez bien voulu nous foumir, et ne doutons pas qu'en 
mettant un peu d'empressement'^) k pousser nos articles, 
vous ne parviendrez'^) a obtenir les memes r^sultats que nos 
autres repr^sentants en Orient. 

Au plaisir de vous lire, nous vous pr6sentons. Messieurs, 
nos bien sinc^res salutations. 

E. Bee & Muddimer. 
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No. 31. 

Telegraphic Address : 

"Beemer." 

ABC Code used (6th Edition). 

E. Bee & Muddimer, 

Leicester, Nottingham and Chemnitz. 

Leicester, le 5 Avril 19. . 

Messieurs Gounod Freres, Beyrouth. 

Faisant suite^) k notre lettre du 26 de I'ecoul^, nous vous 
donnons ci-apr^s les informations^) que nous venons derecevoir 
de notre bureau de renseignements*) sur 

N. Hopoulos & Fils : — 

" N. Hopoulos est un commer9ant en tissus*) bien connu 
"sur la place de Beyrouth et jusqu'en Janvier dr. il avait 
. " march^') sous la raison Hopoulos ain6*). A cette 6poque 
" fut form6e une soci6t^ sous une double raison sociale, N. 
" Hopoulos & Fils pour Beyrouth, et Handyos Freres & C>® 
"pour Damas^). Les freres Handyos, ou plutot I'un d'eux 
" commanditait®) d^jk Hopoulos pour une certaine somme. 
" CJette entreprise n'est pas favorablement jug^e sur place ; 
" on est d'avis®) que les affaires sont pouss6es bien au-del^ 
"de ce que comporteraient^^) les capitaux disponibles. La 
" commandite^^) Handyos Freres & C*« ne d6passerait pas, 
" dit-on, 20,000 francs et cette mise de fonds^^) est 6videm- 
" ment insignifiante si on la compare avec le chiffre d'affaires. 
" La maison de Beyrouth fait venir^*) les marchandises et 
" passe les soldes^*) k la maison de Damas. Hopoulos est 
"fortement engag6 et traine en longueur") les paiements, 
" et si Ton ajoute k cela qu'U est difficile en affaires") et 
" aime trop la chicane^^), on en conclut qu'il ne serait pas 
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**pradent de se lancer dans un d6couvert^^). On ne voit 
"pas suffisamment de garanties materielles, et le caractere 
" entreprenant de Hopoulos rend toute surprise possible. 
" On agirait sagement^*), croit-on, en ne traitant que centre 
" garanties et en ayant soin surtout de faire signer par Hopoulos 
"les notes de commission^®). En r^sume^^), rien dans la 
" situation actuelle ne parait justifier des operations k terme'^) 
"avec cette maison." 

Nous etions sur le point de leur faire I'exp^dition des 
marchandises commandoes, mais en vue de ces renseignements 
peu encourageants nous les retenons et vous prions de nous 
dire franchement votre opinion. Le montant de la facture 
s'61eve k environ £125. Le benefice insignifiant que nous 
tirons de la vente de nos articles, ne nous permet pas de 
courir des risques et nous aurions k exiger*^) des garanties 
serieuses pour nous decider k faire I'envoi ; dans le cas con- 
traire nous pr6fererions meme annuler Tordre. Ci-inclus 
vous trouverez relev6 de compte^) pour 

Messieurs Gozzi Fratelli £43 6s. 9d., 

relatif a notre facture du 30 Octobre dr., et nous vous prions 
de nous procurer un cheque s/Londres. 

Dans I'attente du plaisir de vous lire bientot, nous vous 
presentons, Messieurs, nos sinceres salutations. 

E. Bee & Muddimer. 



{See Exercise 10, pages 372-373.) 
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E. Bee & Muddimer, 

Leicester, Nottingham & Chemnitz. 



Leicester, le 5 Avril, 19. . 



Messieurs Gozzi FratelU, 

Beyrouth. 



Doi* 
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No. 32. 

BBFR^BNTATION. 

Gounod Frires, 

Beyrouth (SyrieX 

ANCne Mon JULES GoUNOD, _^ .. , ^ . ., ^ 

Fondle en 1892. BeyTOUth, Ic 12 AvTll 19. . 

Commission, Consignation, 
Becouyrement. 



Adresse T^l^grapbique : " Qovvod." 

Messieurs E. Bee & Muddimer, Leicester. 



Nous poss6doiis votre honoree du 26 Mars dr., dont nous 
avons pris bonne note en vous remerciant. 

F. Gregorio & Figlio acceptent les Nos. 4309, etc., en creme. 

A. Landreu . Apres beaucoup de peine^) nous avons r6ussi 
a le persuader, et il est d'accord avec les details de votre 
double de commission. Veuillez done executer cet ordre sans 
le moindre retard^). 

E. Philopoulos a re9u votre camet d'echantillons') et la 
liste de prix-courants demandes. II remarque*) bien qu'il 
y a une legere diminution**) sur les prix, mais par centre*) 
en comparant vos nouveaux echantillons avec les anciens, 
il constate') que dans toutes les qualites les r^seaux^) des 
tulles sont plus larges. II tient k avoir^) la quality qu'il a 
toujours eue^°), aux meilleurs prix et conditions possibles. 
Veuillez nous repondre k ce sujet. 

Mahdi & C^^- Ces Messieurs ont vendu k un Persan^^), 
il y a quelque temps, une partie de vos etoffes 1284 et 2955. 
Comme la marchandise pour aller k destination demande un 
d^lai de deux k trois mois, ce n'est qu'aujourd'hui qu'il vient 
se plaindre^^) disant qu'il y a un manque^^) de 1 ^ 2 yards 
dans chacune des pieces et que, par consequents*), leur client 
veut d^uire 30 a 35 shillings sur le tout. Cependant ils 
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n'ont pas voulu preter foi^*) si tot k sa reclamation, et pour 
se rendre compte^*) de Faffaire eux-memes, ils ont mesur6 
les quelques pieces qui leur restaient encore et y ont constats 
aussi une difference de m6trage, de fa9on^^) que leur client 
a plein droit^^) de reclamer. Neanmoins^®) ils ne lui ont pas 
encore accord^ la bonification en question, car ils pr6ferent 
attendre vos 6claircissements^) sur cette affaire. Ils esperent 
que vous reconnaitrez^^) cette difference et que voufr leur 
bonifierez'") ce qu'il faut, afin qu'ils n'aient aucune perte k 
subir^s). 

A. Sarhi. Le 4 courant, pendant son absence de Beyrouth, 
on lui a pr^sente une traite de £34 6s. 9d. que vous avez tir6e 
sur lui sans en donner avis ; son commis^) n'ayant pas eu 
d'ordre de I'acquitter^), a refus^ de la payer et on a fait lever 
protet. II regrette beaucoup cet incident et vous prie de lui 
envoyer imm6diatement une note de toutes les factures qui 
restent encore k payer, y compris^*) la facture pour laquelle 
vous avez dispos6^) sur lui, afin de vous en remettre le payement . 
II vous prie aussi d'avoir soin k I'avenir que de semblables 
incidents ne se r6petent plus, si vous tenez^) k ce que vos 
relations restent aussi amicales qu'eUes I'ont 6te jusqu'^ ce jour. 

Ci- joint nous vous remettons une commande, No. 9317, 
de 

M. Ahmad Ottry, en vous priant d'en soigner^) la bonne 
et prompte execution. 

Gozzi Fratelli viennent de nous remettre le cheque* ci- 
joint de £43 6s. 9d. s^/Londres, 

dont veuillez nous accuser reception. 

Veuillez agr6er. Messieurs, nos sinceres salutations. 

Gounod Frires. 

{See Exercises 11 and 12, pages 373-376.) 

^Cheques, drawn abroad on England, require to haye a penny stamp affixed 
before being paid into a bank. 
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III. CORRESPONDENCE RELATING TO TRANSAC- 
TIONS IN GOODS, FORWARDING PACKAGES 
FOR SHIPMENT, CLAIMS, &c. 
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TRANSACTION No. 1. 

Buyers : JULES DESGRANGES & FILS, Antwerp. 
Setters : GEO. LINDLEY & CO., Bradford. 

SUMMARY OF THIS SERIES : 

33. — Sellers offer their services. 

34. — Buyers invite Sellers to send a collection of patterns. 

35. — Sellers are preparing a collection of patterns. 

36. — Sellers advise Buyers of sending of collection of patterns in 
question. 

37. — Buyers ask for a copy of the order given by their Branch House 
at Lima, stating lowest prices, discounts, time of delivery, &c. 

38. — Buyers confirm order of their Lima Branch House. 

39. — Buyers claim delivery of goods on order, and give some in- 
structions re shipment, pattern cards, &c. 

EXERCISES : 

{See Section 4, Exercises to be rendered into French, page 376). 

1. — Buyers acknowledge receipt of collection of patterns sent by 
Sellers. 

2. — Sellers advise Buyers of having received an order direct from 
Lima, and ask for confirmation. 

3.-— Sellers send a copy of order, and state approximate time of 
delivery. Prices of raw material are advancing. 

4. — Sellers thank for confirmation of order received from Buyers. 

6.— Sellers, in reply to No. 39, advise Buyers of goods being ready 
for shipment by ss. " Orissa." 

6. — ^Buyers now give further shipping instructions. 

7.— Sellers send invoice in duplicate and statement relating to goods 
shipped, Beroark re length of pieces. 
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33. Offer of Service. 
Geo. Lindley & €o. 

Telegraphic Address : 
"Lindley." 
ABC Codes used (4th and 5th Editions). 

Bradfordi le 2 Juillet 19. 



Messieurs Jules Desgranges & Fils, Anvers. 

Messieurs, 

Prives^) depuis bien longtemps du plaisir de vos agr6ables 
commandes, nous venons par la presente rappeler notre 
maison k votre bon souvenir^). 

IjC repos absolu*) qui a supplante des rapports d'affaires 
autrefois bien animes, doit forcement finir, d'autant plus*) que 
tous les soins possibles ont toujours ete prodigues**) k vos 
obligeants ordres en vue de repondre pleinement a la confiance 
que vous avez bien voulu nous acoorder, et d'en acqu^rir^) 
la preference a Favenir. 

C'est pour cela que') nous aimons k esp6rer que nos re- 
lations mutuelles ne tarderont pas^) a reprendre leur activite 
habituelle, n'attendant qu'un mot®) de votre part pour vous 
soumettre d'amples assortiments^^) des demieres nouveaut6s 
de notre fabrication. 

Au plaisir de vous lire favorablement, nous vous pre- 
sentons, Messieurs, nos bien sinceres salutations. 

Geo. Lindley & Co. 
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34. Asking for patterns. 



JULES DES6RANGES & FILS, 

Anvers, Lima et OuayaquiL 



Adresse T^ldgraphique : 

"Desgranges." 
Code : A B G 5e Edition. 



AnverSi le 4 Juillet 19. 



Messieurs Geo. Lindley & Co., Bradford. 

Nous avons bien reQU votre honoree du 2 courant. 

Nous envoyons regulierement les articles dont vous nous 
parlez, cependant nous devons vous avouer^) que nous 
avons eu plus de succes avec les envois d'autres maisons que 
la votre. 

Pour vous t^moigner*) notre bonne volont6 de renouer^) 
les relations avec votre maison, nous vous envoyons les 
references*) des expeditions des trois demiers mois, avec 
priere^) de nous les retoumer au plus tot. 

Si vous voulez nous faire pr6parer quelques assortiments 
analogues*), nous les enverrons k nos amis d'outre-mer^). 

Agr^z, Messieurs, nos salutations cordiales. 

Jules Desgranges & Flis. 



Digitized 



by Google 



58 FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 



35. Prepsiring collection of pattems. 
Geo. Lindley & Go. 



Telegraphic Address : 
" Lindley." 
ABC Codes used (4th and 5th Editions). 



Bradford, le 7 Juillet 19.. 



Messieurs Jules Desgranges & Fils, Anvers. 

Nous avons eu le plaisir de recevoir votre honor6e du 4 
courant et sommes bien sensibles^) aux dispositions obligeantes 
que vous y manifestez de renouer les relations interrompues^) 
avec notre maison. 

D'apres') les echantillons que vous avez bien voulu nou<5 
envoyer a cet effet, nous sommes en train*) de preparer de 
nouveaux assortiments, tout en comptant') pouvoir vous 
adresser dans tres peu de jours les uns et retoumer les autres. 

En attendant nous vous prions d'agreer, Messieurs, nos 
bien sinceres salutations. 

Geo. Lindley & Co. 
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36. Advising shipment of collection of patterns. 
Geo. Lindley & Go. 

Telegraphic Address : 
"Lindley." 
ABC Codes used (4th and 5th Editions). 

Bradfordi le 19 Juillet 19. . 

Messieurs Jules Desgranges & Fik, Anvers. 

Faisant suite a notre lettre du 7 courant, nous avons 
Tavantage de vous annoncer I'envoi par la Continental Parcels 
Express Co. d'une collection d'6chantillons semblables aux 
types^) que vous avez eu Tobligeance^) de nous soumettre 
k cet effet^), et qui vous sont retournes par ce meme courrier. 

Tous nos soins ont ete apportes k Fassortiment de nos 
echantillons, que nous vous cotons*) k des prix exception- 
nellement has et aux conditions precedemment pratiquees^), 
c'est a dire 10% d'escompte, franco de commission^), 1^% 
extra pour reglement au comptant. 

Au plaisir de vos agreables ordres, nous vous saluons, 
Messieurs, bien sincerement. 

Geo. Lindley & Co. 

{See Exercise 1, page 376.) 



Digitized 



by Google 



60 FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 

37. Asking for a copy of order, &c. 

{See Exercise 2, page 376,) 
JULES DES6RANGES & FILS, 

Anvers, Lima et OuayaqoiL 



Adresse T^l^graphique : 

** Dbsoranges." 
Ckxle : A B C 6e Edition. 



AnverSi le 17 Novembre 19. 



Messieurs Geo. Lindley & (?« ^ Bradford. 

Messieurs, 

Nous avons Tavantage de vous accuser reception de votre 
honor^e du 15 ct. Notre maison de Lima nous a, en effet, 
remis un pro-forma^) en nous priant de vous le confirmer^). 
Veuillez done nous donner par retour du courrier vos tout 
demiers prix'), temps de livraison, remises') et escomptes 
pour payement au comptant au re9u du connaissement d'em- 
barquement*) de nos agents maritimes*). Vous voudrez 
^galement bien nous faire connaitre le nombre de caisses afin 
que nous puissions vous donner les marques et num^ros, 
dans le cas o^ les conditions speciales que vous nous con- 
c6derez*) nous permettraient de vous confirmer ladite com- 
mande. 

Dans I'attente de vous lire, nous vous pr6sentons, Messieurs, 
nos salutations empress6es. 

Jules Desgranges & Fils. 

{See Exercise 3, pages 376-377.) 
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38. ConSrming order given by Bmncb House. 
JULES DES6RANGES & FILS, 

Anvers, Lima et Gaayaquil. 

Adresse T^legraphique : 

" Desgranges." 
Code : A B C 5e Edition. 

AnverSi le 24 Novembre 19. . 

Messieurs Geo. Lindley & O®, Bradford. 

Messieurs, 

En reponse k votre honoree du 22 ct. nous avons I'avantage^) 
de vous remettre ci-joint note de commande en confirmation 
du pro-forma que notre maison de Lima vous a remis. 

Nous recommandons cette commande k vos bons soins 
habituels^) et vous prions de bien suivre toutes les instructions 
stipuldes dans la note. 

La collection d'echantUlons a ete remise a Guayaquil par 
nos amis de Lima, pour votre gouveme*). 

VeuiUez agr^r. Messieurs, nos salutations empressees. 

Jules Desgranges & Fils. 

Indus 1 note de commande. 

{See Exercise 4, page 377.) 
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Cque 699. T^l^grammes : " Desgranges.' 

Fo 216. Code : A B C 5® Edition. 



ORDRE remis par 

Jules Desgranges & G'®, Rue Napoleon, 



AnverSi le 22 Noverribre 19.. 

d Messieurs Geo. LincUey d; C^ d Bradford, 
pour Hre livre le 10/15 Janvier pr, 

L'Ordre d-dessoiis devra Hre exicute strictement conforrhe 
aux prix, conditions et inMructions donnes et sans modification 
aucune, d moins d'y avoir M formellement autorises par nous. 

Expedition. — Des que les marchandises seront prHes, nous 
donner instructions en indiqvunt le poids et le volume approxi- 
motifs. 

Factures. — Chaque facture devra Hre accompagnie de sa 
note de commande. 

Etiquettes sans av^une marque de fabrique. 

Poids net et brut, Composition (matieres premieres) de 
chaque article sur facture. 

PayementS. — Le premier samedi du mois, de 10 heures 
d midi. Les traites ne seront acceptdes qu'apres avis de reception 
des marchandises aux ports d" emharquement. 

Passe ie 25, toute facture est vaieur du mois suivant. 
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39. Claiming shipment of goods on order. 
JULES DES6RANGES & FILS, 

Anvers, Lima et Guayaquil. 
Adresse T^ldgraphique : 
••Desgranges." 

Code: ABC 5e Edition. AnveTSi le 6 Janvier 19. . 

Messieurs Geo. Lindley & C^« i Bradford. 

Nous avons Tintention de faire une expedition par le 
Steamer Orissa, de la Pacific Ck)., quittant le port de Liverpool 
le 22 courant, cloturant^) le 19, et vous prions de nous dire, 
par retour, quels lots^) vous pourrez expedier pour ce depart*), 
et combien de caisses seront n6cessaires pour Temballage, 
en tenant compte*) que le poids de chaque caisse ne doit pas 
depasser 300 kilos brut. 

En meme temps que votre r6ponse vous voudrez bien 
nous envoyer : 3 petites references (en camels^) de chaque lot, 
et indiquer le rendement^) au mdtre carr6®) de tous les tissiis 
de coton, de laine, et de mi-laine. Nous vous enverrons 
alors les marques, numeros et instructions d'exp^dition. 

Les cartes de vente') ne doivent pas nous etre envoyees 
maintenant, mais seulement en meme temps que la facture 
et nous vous rappelons qu'il faut alors y imprimer en lettres 
dor6es^°) : 

Au milieu : Notre num^ro de caisse et marque J. D. & F.; 
en haut k droite : Notre numero de quality. 

Nous vous prions instamment") de ne demander in- 
structions que quand vous serez absolument surs de pouvoir 
expMier au complet. 

Veuillez agr6er. Messieurs, Tassurance de notre parfaite 
consideration. 

Jules Desgranges & Fils. 

{See Exercises 5, 6 arid 7, pages 377-379,) 
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TRANSACTION No. 2. 
Buyer : HENRI CHERBOURG, Bordeaux. 
Setters : BRADLAW & BISHOP, Oldham. 

SUMMARY: 

40. — Buyer asks for quotation and patterns. 

41. — Sellers send patterns and price list. 

42. — Buyer sends a trial order and stipulates his terms. 

43. — Sellers conditionally accept buyer's order. 

44. — Buyer confirms Sellers* terms. 

45. — Sellers send invoice. Remark re charge for freight and cash 
discount. 

EXERCISES : 

8. — Buyer acknowledges receipt of shipment. Some goods damaged 
by nails. Credit note asked for. 

9. — Sellers refuse to allow claim, lajdng blame on to Buyer's Custom 
House agent. 

10. — Buyer insists on his claim, as his Custom House agent is not 
responsible for damage. 

11. — Sellers ultimately entertain claim, and send a credit note, asking 
Buyer to return damaged goods. 

12. — Buyer returns damaged goods. 



Digitized 



by Google 



66 FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 



40. Asking for quotation and patterns. 



Henri Cherbourg, 

19, Place de la Concorde, 19 

Adresso Tdl^graphique : 

" ClIERBOURI " 



Bordeaux, le 31 Mai 19.. 



Messieurs Bradlaw & Bishop, Oldham. 

J'ai une forte commission^) a remettre en velours^), noir, 
largeur 36 pouces angl.^), genre des echantillons inclus. 

Si vous faites ce genre, veuillez m'envoyer vos Echantillons 
et m'indiquer vos prix et conditions ; s'il y a lieu*), je vous 
enverrai ma commission par retour. 

Recevez, Messieurs, mes salutations empressees. 

Henri Cherbourg. 

References : 

Messieurs Henry Simpson &> Co.y k Manchester. 
Messieurs M. Whitby & Co., ^ Nottingham. 
Messieurs Leon Hemon Fils & C*«, a Paris. 

Le Credit Lyonnais a Bordeaux, etc. 

{See Model Letters No. 146 and 147, pages 239 and 240, Correspondence 
relating to Enquiries and Information ahoul Firms.) 
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41. Sending patterns and price list 



Bradlaw & Bishop, 

Telegrams: "Bradlaw." 



Oldham, le 4 Juin 19. 



Monsieur Henri Cherbourg, Bordeaux . 

Voire lettre du 31 ecoul6 nous est bien parvenue. 

En reponse nous venons vous annoncer I'envoi d'un petit 
lot d'eehantillons du genre des types que vous avez bien 
voulu nous soumettre, dont les prix d^tailles sur le 
tarif ci-joint s'entendent^) en monnaie anglaise pour de 
la marchandise prise a Oldham^), par yard, jouissant') de 
5% d'escompte, frais d'emballage, assurance, &c., k votre 
charge, contre remise d'un cheque sur Londres, ou contre 
notre traite a vue, payable au change de I'endossement*)*, 
payement k 30 jours') de la date de la facture. 

Dans I'attente du plaisir de vos ordres, nous vous pr6- 
sentons. Monsieur, nos bien sinceres salutations. 

Bradlaw & Bishop. 



* " Exchange as per endorsement " means to say that bill stamps, collecting 
charges, and the interest for the time the bill has to run, are added (by the banker) 
to the ordinary (sight) exchange when English money is converted into foreign cur- 
rency, so that the drawers are credited by the banker with the face value of the bill. 
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Maison Fondle 

en 1871. 

Marque de Fabrique 

d^pos^: 



Oldham, le 4 Juin 19. 



PRIXCOURANT 

remis k Monsieur Henri Cherbourg k Bordeaux 
par 

Brad law & Bishop. 



No. 


Largeur 
pouces 
angl. 


Dessin. 


Yardage des 
Coupes. 


vJ^^i) E»<=<"»P*«- 


Article. 


697x 

819 

739/h 

863/a 

426 


36 
36 
36 
36 
36 


selon carte 


25 a 30 yds. 

>» 


2/3 . 5% 
2/3 1 „ 
2/6 1 „ 

2/9 , „ 
3/- 


Vr.loura. 






! 

2. 


Quanti 


V mini 


mum 2 CO 


upes par dessin. 




1 




1 










i 









Escompte : 5% ^ 30 jours. Marchandise prise ici ; caisses, 
frais de transport, assurance k votre debit. 

Payement : Par votre cheque sur Londres sans autre 
escompte, ou contre notre traite k vue apres 30 jours de la 
date de la facture, payable au change de I'endossement. 
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42. Sending a trial order. 



Henri Cherbourg, 

19, Place de la Concorde, 19 

Adresse T^l^raphique : 

'* Cherbouri." 



Bordeaux, le 14 Juin 19. 



Messieurs Bradlaw & Bishop, Oldham. 

J'ai I'avantage de vous remettre sous ce pli une note de 
commission. No. 229, marchandise a m'exp^dier par retour. 

Les pieces que je vous demande sont comme types^) ; si 
j'en suis satisfait je vous enverrai un gros ordre^). 

Mes conditions d'achat sont k 30 jours, mois d'achat non 
compris') ; escompte 5% et 2|%. 

Comptant sur votre exactitude, je vous salue. Messieurs, 
bien sincdrement. 

Henri Cherboui^. 
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Adresse Tdl^graphique : 
" Cherbouri," 

Henri Cherbourg, 

19, Place do la Concorde, 19. 



Ca^e 229. 



Bordeaux, h UJuin 19. 



Commis k Messieurs Bradlaw d; Bishop, 

k Oldham (Angleterre), 



Livrable : 


Immediatement. 




Toute marchandise livr^e sans note de commission sera rigoureusement refusde. 


-5 

1. 
II 


1 


1 


Dessin. 
Coupes. 


1 

5 


y^ »5 Escompte. Article. 


697x 


36'' 


397 
483 
697 


4 
4 
4 


25d30 


2/3 5%e<2J<% 

»> »» 


Velours, selon 6chon 
aoumia. 

»» »» 

>» »» 


31 


739/b 


36" 


583 


4 




2/6 


»» if 


1 


863/a 


36" 


683 \ 4 




2/9 


426 


36" 


687 4 
513 4 
516 4 




., .. [ „ „ 

3/-\ 

i 1 

1 1 

















A exp^dier par Ventremise de Messieurs R. Steinmann db C7*«» Liverpool. 
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43. Conditional acceptance of order. 



Bradlaw & Bishop^ 

Telegrams: "Bradlaw." 



Oldham, le 16 Juin 19. 



Monsieur Henri Cherbourg, Bordeaux. 

En reponse a votre lettre du 14 courant, nous venons vous 
faire remarquer^) que les prix de notre offre etant 
bas^s BUT Tescompte de 5%, sans aucune bonification^) 
pour le reglement au comptant, ce ne sera qu'^ ces termes 
que nous pourrions executer I'ordre que vous avez bien voulu 
nous passer et nous en attendons votre confirmation. 

La marchandise sera prete a vous etre livr6e dans 6 a 8 
jours et donnera lieu, nous Fesperons^), k un courant d'affaires 
important. 

Nous vous presentons, Monsieur, nos bien sinceres saluta- 
tions. 

Bradlaw & Bishop. 
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44. ConHrming Sellers^ discount 



Henri Cherbourg, 

19, Place de la CJoncorde, 19 

Adresse T^l^graphique ; 

"Cherbouri." 



Bordeaux, le 18 Juin 19. 



Messieurs Bradlaw & Bishop, Oldham. 

En reponse a votre estimee du 16 courant, vous pouvez 
executer mon ordre avec Tescompte de 5% seulement. 

Si votre velours repond^) a ce que j'en attends, je vous 
continuerai mes ordres. 

Je pensais que vous faisiez^) 5% et 2J%, cet esconapte 
de 2|% etant habitueP) en Angleterre pour le comptant. 

Recevez, Messieurs, mes bien sinceres salutations. 

Henri Cherbourg. 
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45. Sending invoice for goods shipped. 



Bradlaw & Bishop, 

Telegrams: ••Bradlaw." 



Oldham, le 20 Juin 19. 



Monsieur Henri Cherbourg, Bordeaux. 

En reponse a votre honoree du 18 courant nous avons 
I'avantage de vous remettre la facture relative a notre envoi, 
s'elevant a £111 10s. 9d., dont veuillez bien nous crediter. 

Afin de profiter^) du tarif reduit nous avons paye le trans- 
port a I'avance^) en le portant en facture. 

Sur d'autres articles nous vous accorderons aussi un petit 
escompte pour payement au comptant dans les 15 jours^) 
de la date de la facture. 

Agr6ez, Monsieur, nos sinceres salutations. 

Bradlaw & Bishop. 

{See Exercises 8, 9, 10, 11, and 12 ; pages 379-380.) 
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TRANSACTION No. 8. 
Buyer : JEAN DUNOIR, Marseilles. 
Sellers : SWANS & SONS, Leeds. 

SUMMARY : 

46. — Buyer sends a trial order on patterns received some time ago. 

47. — Sellers confirm order received, and €isk for a pattern showing 
shade goods are required in. 

48. — Buyer sends shade pattern, and gives some instructions re 
execution of goods ordered. 

49. — Sellers state time of delivery. 

50. — Sellers submit patterns of goods ready, and ask for shipping 
instructions. 

51. — Buyer complains about unsuccessful execution of goods, and 
asks for Sellers* advice. 

52. — Sellers maintain that goods manufctctured are identical with 
pattern submitted, and reconmiend shipment of goods. 

EXERCISES : 

13. — Buyer agrees to ctccept goods manufactured, and gives shipping 
instructions. 

14. — Sellers send invoice for goods shipped. Remcurk re cash dis- 
count. 

15. — Buyer sends cheque for goods shipped, and asks for an acknow- 
ledgment of receipt. 
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46. Sending a trial order on patterns sent some time ago. 



Jean Dunoir, 

Exportation-Importation. 

Adresse T^l^gi-aphique : "AlGLE." 
T^l^phone No. 369. 



Marseille, le 21 Octobre 19. 



Messieurs Swans & Sons, Ltd., Leeds. 

Je re9ois de mon client I'ordre suivant,* a titre d'essai. 
Cette affaire peut devenir tres importante ; je viens done vous 
prier^) d'en soigner I'ex^ution et faire un prix tres raison- 
nable. 

Le client a oublie de joindre a sa lettre I'^chantillon pour 
la nuance^) ; si la nuance s'obtient apres fabrication^), nous 
avons le temps de la recevoir, si non il faudra attendre pour 
mettre I'ordre en train*). 

Une fois cette petite * commission ex^cut^e*^), mon client 
enverra immediatement d'autres dessins. 

Veuillez dans tous les cas^) m'accuser reception de la 
pr^sente, et recevoir, Messieurs, mes salutations empressees. 

Jean Dunoir. 



^ For specimens of order forms see Model Letters 2^ an4 3$. 
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47. Accepting order sent, and asking for a pattern showing 
shade of goods required. 

Swans & Sons, 

Limited. 

Telegraphic Address : 

"Swans." 

Leeds, le 23 Octobre 19.. 

Monsieur Jean Dunoir, Marseille. 

En reponse k votre honor^e du 21 courant nous avons 
I'avantage de vous confirmer votre obHgeant ordre, dont nous 
allons soigner la prompte et exacte ex6cution^). 

Nous prenons note que vous d^sirez des pieces de 30 
metres, et vous prions de nous dire si cette mesure pent etre 
mise sur les Etiquettes des coupes. 

En ce qui concerned) la nuance, vous pouvez vous entendre 
avec votre client, parce que ce n'est qu'apres fabrication') 
que la marchandise peut passer a la teinture*) et d'ici 1^*^) 
vous aurez en tous cas la reponse de votre ami. 

H est entendu que les dessins commis demeurent votre 
entiere propri6tE*). 

Nous sommes bien heureux') que vos efforts aient abouti^) 
a une premiere affaire dans cet article, et nous ferons de notre 
mieux pour augmenter le chiffre d'affaires par une prompte 
et soigneuse execution. 

Recevez, Monsieur, nos bien sinceres salutations. 

Swans & Sons, Ltd., 

M. Rollins 

Gerant. 
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48. Sending a psittem of shade required, and giving some 
instructions re goods. 

Jean Dunoir^ 

Exportation-Importation. 

Adresse T^l^joaphique : " Aigle." 
T^Wphone No. 86ft. 

Marseille, le 17 Novembre 19. . 

Messieurs Swans & Sons, Ltd., Leeds. 

En reponse k votre honoree du 23 6coul6 j'ai I'avantage 
de vous remettre ci-joint I'^chantillon pour la nuance. 

Avant de faire I'exp^dition de la marchandise, vous 
voudrez bien^) m'en envoyer ici de grands bouts^), pour avoir 
une id6e du rendu') et de la nuance qui doivent etre tout k 
fait conformes k mon 6chantillon. 

Ce type vient, je crois bien, de chez*) vous. N'oubliez pas 
que la sole doit etre bien brillante'). 

Aussitot la marchandise prete*), les instructions pour 
I'expMition vous seront donn^es. 

Le poids net de la marchandise, bien juste'), est absolu- 
ment n^cessaire. 

Recevez, Messieurs, mes tres sinceres salutations. 

Jean Dunoir. 
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4f9. Stating time of delivery of goods ordered. 
Swans & Sons, 

Limited. 
Telegraphic Address: 

"Swans." 

Leeds, le 19 Novembre 19. . 

Monsieur Jean Dunoir, Marseille. 

Votre estim^e du 17 ct. nous est parvenue^) et nous avons 
pris bonne note du contenu. 

La livraison de la marchandise nous a 6t^ promise dans 
la quinzaine^), et ce sera alors que nous vous en enverrons 
de grands bouts en vous demandant les instructions pour 
rexi)6dition. 

Veuillez agr^er, Monsieur, nos bien sinceres salutations. 
Swans & Sons, Ltd., 

M, Rollins 
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50. Submitting patterns of goods made, and asking for 
shipping instructions. 

Swans & Sons, 

Limited. 
Telegraphic Address : 

♦' Swans." 

Leeds, le 5 Decembre 19 . . 

Monsieur Jean Dunoir, Marseille. 

Nous vous confirmons notre derni^re du 19 ecoule et 
avons le plaisir de vous remettre ci- joint 2 bouts des tissus^) 
en ordre tels que^) la marchandise vient de nous etre livree 
par la fabrique. Le poids en est plus lourd*) que celui du 
dessin sur lequel nous avions bas6 nos calculs*), mais nous 
vous en chargerons quand meme*^) le prix fort avantageux 
de 2/9 en faisant breveter^) les dessins. 

Comme la marchandise est toute^) prete, nous vous prions 
de nous donner promptement vos instructions. 

A vous lire^ nous vous pre^entons, Monsieur, nos sinceres 
salutations. 

Swans & Sons, Ltd., 

M. Ballins 

Gerant. 



Digitized 



by Google 



FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 81 



51. Complaint about unsuccessful execution of goods, and 
asking for advice. 



Jean Dunoir, 

Exportation-Importation. 

^'"^ ™^Sirm *'""" Marseille, le 8 Ddcembre 19. 



Messieurs Swans & Sons, Ltd., Leeds. 

Je suis en possession de votre honor^e du 5 courant me 
remettant 2 bouts d'^ch^M. 

Je m'empresse^) de vous faire remarquer que je ne trouve 
pas ce premier essai tres heureux ; la quality que vous me 
soumettez est peu conforme au type de fabrication') que 
vous avez remis vous-memes. 

Je trouve le mat^) du dessin tr^s tres maigre*), ce qui 
produit un mauvais effet ; la marchandise n'a pas de brillant*), 
chose qui a et6 bien recommand6e, meme la nuance est une 
id6e trop jaune'). 

Avant de vous donner les instructions pour I'exp^dition, 
je d6sire connaitre votre avis*), ne voulant pas risquer un 
laisse pour compte*) par mon client k Tiflis^). 

Vous faites cette marchandise, parait-iP°), en grande 
quantite pour ce pays ; est-ce bien la quality que vous ex- 
p^diez? 

Pouvez-vous garantir qu'avec cette livraison je n'aurai 
pas de difficult^s ? 
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J'ai eu Tavantage de vous dire que cette affaire i)eut 
devenir tres importante ; je crains") que cet essai mal execute, 
et la grosse quantite imposee par vous n'empechent^^) mon 
client d'en faire un second. 

Je vous prie done de vouloir bien examiner tres 
serieusement cette affaire et me dire franchement ce que vous 
en pensez. 

En attendant, veuillez recevoir, Messieurs, mes tres sin- 
ceres salutations. 

Jean Dunoir. 
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52. Goods msLnufsLCtured are identical with pattern submitted. 
Swan & Sons, 

Limited. 
Telegraphic Address : 

"Swans." LoedS, le 10 D^cembre 19. . 

Monsieur Jean Dunoir, Marseille. 

Nous possedons votre estimee du 8 eourant, dont le contenu 
nous a quelque peu^) surpris. 

Contrairement a ce que vous dites, nous sommes tout k fait 
rassures^) de la reussite de ee premier essai, qui nous a rendu*) 
un tissu du tout au tout*) equivalanf*) k votre echantillon, et 
qui a 6te confectionne*) du meme materiel et sur le meme 
metier^). En effet, nous ne pouvons pas nous conformer a 
votre avis au sujet®) du mat du dessin de soie, car nous le 
trouvons parfaitement egal k I'^chantillon qui a servi de base, 
et il en est de meme en fait^) du brillant et de la nuance. 

En somme^^), nous pensons que la marchandise 6quivaut^^) 
parfaitement aux produits precedemment^^) fabriques, et nous 
ne croyons pas^*) qu'il y ait lieu de eraindre n'importe quelle 
reclamation justifi^e'*), puisque la qualite de Techantillon 
original a ete entierement obtenue. 

Les depenses auxquelles la confection^**) des dessins donne 
lieu, exigent^^) la fabrication de grandes quantit^s de cette 
marchandise ; du reste") nous ne pensons pas qu'elles 
soient excessives. 

Nous avons done toute confiance non seulement^^) dans 
la parfaite reussite de cette affaire, mais encore^*) dans la 
continuation de vos ordres sur ce meme article. 

Agreez, Monsieur, nos bien sinceres salutations. 

Swans & Sons, Ltd., 

M. Rollins 

Gerant. 

{See Exercises 13, 14, and 15, page 381), 
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TRANSACTION No. 4. 

Buyers : CHARLES LEMERCIER & FILS, Lille. 
Sdlera : PHILIP CARTER & CO., Nottingham. 

SUMMARY : 

63. — Buyers ask for patterns and quotation of corset laces. 

54. — Sellers send patterns and quotation. 

65. — Buyers ask for prices to be quoted in French currency, per 

metre ; patterns are to be returned. 
66. — Sellers return patterns with prices marked in centimes, per 

metre. 
57. — Buyers send order, and patterns to show shade and dress of 

goods required. 
58. — Sellers thank for order, and call Buyers' attention to extra 

charge for some goods to be dyed specially. 
69. — Sellers submit patterns of goods for approval. 
60. — Buyers approve of shade submitted, but goods must be of stiffer 

dress. 
61. — Sellers promise to submit fresh patterns to show dress of goods 

mcmufactured. 
62. — Sellers submit patterns of goods dressed. 
63. — Buyers disapprove of pattern submitted, €ind send cmother 

pattern to show dress required. 
64. — Sellers try to adhere to pattern submitted, but dress of some 

goods cannot now be altered. 
66. — Buyers refuse to accept goods if dress Vi not conform with pattern 

submitted. 
66. — Sellers cancel one number, and are preparing another pattern 

of other numbers ordered. 

EXERCISES : 

16. — Sellers submit another pattern of goods dressed. 

17. — Buyers now approve of dress, and give instructions for shipment 

of goods. 
18. — Sellers send invoice for goods shipped. Making out invoice. 
19. — Buyers acknowledge receipt of sending, and remit a cheque in 

settlement. 
20. — Sellers acknowledge receipt of cheque. 
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53. Asking for Patterns. 
Charles Lemercier & Fils, 

Mannfactare de Corsets. 
Usine k Vapeur. 

MeDAII^ES d'AROENT. 

Ufcrecht.1871 
Puis, 1878. 

Medailles d'On. 

Amsterdam. IS8S. 
LooisTille. 18SS. 
New Orleans, 1884 

DlPLOMES~fHONNEUR. Llltei 9 Mai 19 . . 

Boston. 188S. 
Londres, 1884. 
Anrers. 1886. 

Messieurs Philip Carter & Co., Nottingham. 

Auriez-vous I'obligeance de nous dire, par retour du 
courrier, k quels prix vous pourriez nous foumir^) des den- 
telles^) conformes aux 6chantillons ci-inclus ? Vous pourriez 
aussi nous en soumettre d'autres. 

Les prix que nous vous demandons*) doivent etre pour la 
marchandise rendue franco*). 

En meme temps nous appelohs votre attention sur les 
trou6s*^) qui doivent avoir exactement la grandeur*) de ceux 
de nos 6chantillons. 

En attendant, recevez, Messieurs, nos sinceres salutations. 

Charles Lemercier & Flls. 

Eifirences : 
John Tate & Co., Manchester. 
M. Whitby & Co., Nottingham. 
Le Credit Lyonnais, Lille. 
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54. Sending paiUems md stating terms of payment, 
discounts, &c. 

Philip Carter & Ck)., 

Lace Manufacturers. 
Telegraphic Address: "Carters." 

Nottingham, 14 Mai 19. 



Messieurs Charles Lemercier & Fils, Lille. 

Nous avons bien re9U votre estimee du 9 courant, en r^ponse 
k laquelle nous venons vous annoncer I'envoi d'un assorti- 
ment^) d'echantillons correspondant aux bouts que vous 
avez bien voulu nous remettre, I'effet troue^) de la'marchandise 
6tant exactement represents par nos types. 

Les prix notes sur les etiquettes s'entendent*) par une 
douzaine de yards, et marehandise prise k Nottingham*) ; 
nous y allouons un escompte de 15% et chargeons, par 
contre**), 2^% de commission. 

Comme nous ne savons pas par quelles quantity vous 
acheterez ces dentelles, et si I'envoi aura a s'effectuer en 
petite Vitesse®) ou par service postal, nous pr6f6rons vous 
donner nos prix pour marehandise prise ici, la difference de 
prix entre les deux modes d'expedition 6tant trop 61ev6e. 

R^glement par cheque s/Londres en 30 jours de la date 
de la facture. 

Dans I'attente de vos bonnes nouvelles, nous vous pre- 
sentons, Messieurs, nos salutations bien empress^ee. 

Philip Carter & Co. 
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55. Asking for quotation in French currency. 
Charles Lemercier & Fils» 

Manufacture de Ck>rsets. 
Usine ^ Vapeur. 

Meoailles d' Argent. 

Utrecht. 1876L 
Paris. 187& 

Medailles d'OJEL 

Amsterdam. IS83. 
Louisrille. 18S3. 
Kew Orleans, 1884. 

"""^^^r"^""* Lille, le 17 Mai 19. . 

Lnniiras, 1884. 
Auveis. 1865. 

Messieurs Philip Carter & Co., Nottingham. 

Nous avons bien re9U votre honoree du 14 courant, con- 
tenant les echantillons de dentelles que nous vous retournons 
sous ce pli, en vous priant d'y ajouter d'autres etiquettes 
indiquant bien clairement^) en francs et centimes* le prix 
de chaque patron^). 

Votre lettre d'envoi 6tant ecrite en fran9ais, vous nous 
obligeriez beaucoup en employant') la meme langue pour 
les factures que vous aurez a nous envoyer a I'avenir. 

Au plaisir de vous lire, nous vous saluons, Messieurs, bien 
sincerement. 

Charles Lemercier & Flls. 



* Shipping houses usually quote their prices in English money and measurements, 
which often proves to be a great obstacle to introducing new business, as many foreign 
buyers are not fully conversant with our system. Our Consuls abroad constantly 
urge on exporters to quote prices in foreign currency, but they seem to lose sight of 
the fact that in a good many foreign countries exchange is subject to considerable 
fluctuations, which exporters, of course, would have to guard against when calculating 
their prices. In tradmg with France, Belgium, Germany, Switzerland, &c., where 
exchange does not fluctuate to any considerable extent, quotations in foreign currency 
would be practicable ; but in dealing with countries of less stability (Spain, Levant, 
South America, Ac), exporters would expose themselves to the risk of working for 
nothing or losing money ; whereas if they based their calculations on too favour- 
able an exchange, their prices would come out too high. 
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56. Returning patterns with prices in French money. 



Philip Carter & Co., 

Lace Manufacturers. 
Telegraphic Address: "Carters." 



Nottingham, le 21 Mai 19. 



Messieurs Charles Lemercier & Fils, Lille. 

En reponse a voire estimee du 17 ct., nous vous retour- 
nons^) ci- joint nos echantillons de dentelles avec des prix cot^'*) 
en monnaie frangaise et par metre, marchandise prise ici ; 
nous y allouons un escompte de 15% en chargeant par contre 
2J% de commission. 

Nous prenons bonne note de vos d^sirs relatifs a la redac- 
tion^) de nos factures, et dans I'attente de vos bons ordres, 
nous vous saluons, Messieurs, bien sincerement. 

Philip Carter & Co. 
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57. Sending an order and shade patterns. 
Charles Lemercier & FUs, 

Manufacture de Coraots. 
Usiue k Vapeur. 

Medailles d' Argent. 

Utrecht. 1876. 
PariB, 1878. 

Medailles d'Oa. 

Amsterdam. 1883. 
LouiBTille. 18SS. 
New Orleans, 1884. 

^"'^Si^'™"* Lille, le 24 Mai 19. . 

Londres, 1884. 
Anvers. 1886. 

Messieurs Philip Carter & Co., Nottingham. 

Veuillez nous livrer dans le plus bref d61ai^) possible, par 
rinterm6diaire^) de Monsieur Charles Latour, Agent en douane') 
a Lille : 

1,200 metres de chaeun des echantillons ci- joints, c'est 
a dire Nos. 395/6737, 395/540, 395/3176, 395/483 ; le ereme*) 
du dernier num6ro doit etre de la nuance de I'^chantillon 
coutil'). Nous joignons aussi 6chantillon pour I'appret*) et le 
blanc^) que nous desirous. 

Dans I'attente de votre facture, nous vous presentons. 
Messieurs, nos sinc^res salutations. 

Charles Lemercier & Fils. 
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58. Thsmking tor order^ and calling attention to extra charge 
for some goods dyed specially. 



Philip Carter & Ck)., 

Lace Manufacturers. 
Telegraphic Address: "Carters.' 



Nottingham, le 30 Mai 19. 



Messieurs Charles Lemercier & Fils, Lille. 

Nous sommes favorises de votre honor^e du 24 courant, 
et vous remercions de votre ordre, dont Tex^cution aura 
toute notre attention ; nous comptons^) vous en faire I'envoi 
en 12 ^ 15 jours. 

Veuillez prendre note que Tartiele No. 395/483, dont la 
couleur doit etre pareille^) k votre echantiUon coutil, subira 
Taugmentation') de 2 ets. par metre sur le prix cot6 pour ecru*), 
k cause de la teinture speciale**) dont il sera I'objet. 

Agr6ez, Messieurs, nos sinceres salutations. 

Philip Carter & Co. 
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59. Submitting patterns of goods for approval. 



Philip Carter & Ck)., 

Lace Manufacturers. 
Telegraphic Address: "Carters." 



Nottingham, le 11 Juln 19. 



Messieurs Charles Lemercier & Fils, Lille. 

Nous venons de retirer de chez le manufacturier les articles 
de votre obligeant ordre, mais avant de les passer k Texp^dition 
nous tenons h}) vous en remettre quelques bouts pour Tappro- 
bation^) de Tappret et de la couleur, vous priant de nous 
renseigner^) k ces sujets par retour du eourrier. 

Dans le cas ou la marchandise ne serait pas k votre eon- 
venance*), nous serions obliges d'ordonner le finissage*) de 
nouvelles pieces. 

Agr6ez, Messieurs, nos sinceres salutations. 

Philip Carter & Co. 
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60. Shades submitted in order, but goods must be of 
stiffer dress. 

Charles Lemercier & Fils, 

Manufacture de Corsets. 
Usine k Vapeur. 

MEDAILLES d'ARGENT. 

Utrecht. 1876. 
PMiB,1878. 

MEDAILLES d'OR. 
Amsterdam, 1888. 

LouisviUe, 1888. , ^ ^ . 

New Orleans, 1881 LJ||e, le 12 Julll 19. . 

DiPLOMES d'HONNEUR. 

Boston. 1883. 
Londres. 1884. 
Anvers. 1885. 

Messieurs Philip Carter & Co., Nottingham. 

En r^ponse k votre estim^e du 11 courant nous vous 
informons que nous trouvons bonnes les nuances des echantil- 
lons que vous nous avez envoy^s, mais I'appret n'est pas 
assez fort^) ; nous vous remettons k nouveau echantillon afin 
que^) vous puissiez bien vous en rendre compte'*). Le No. 
395/483 a le troue du milieu*) plus petit ; il le faudrait de la 
grandeur de notre echantillon. Veuillez remedier k ces quelques 
d^fauts*) avant d'exp^dier. 

Recevez, Messieurs, nos sinceres salutations. 

Charles Lemercier & Fils. 
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61. Sellers will submit a fresb pattern to show dress of 
goods manvfactured. 



Philip Carter & Ck)., 

Lace Manufacturers. 
Telegraphic Address: "Carters.' 



Nottingham, le 19 Juin 19. 



Messieurs Charles Lemercier & Fils, Lille . 

Voire estim6e du 12 courant est en notre possession. 

Bonne note a 6t6 prise de vos observations concemant 
I'appret, qui ont 6te soumises au manufacturier avec votre 
echantillon ; on nous assure que la marchandise est d'un 
tres fort appret avant qu'elle soit tiree^),* mais en enlevanf*) 
les fils') on a ^ manier*) les pieces et il est bien evident que 
I'appret en souffre**). 

Notre manufacturier fera de son mieux pour se conformer 
k votre d6sir et nous soumettra un nouvel echantillon k Tap- 
probation, avant de livrer la marchandise. 

En attendant nous vous pr^sentons, Messieurs, nos saluta- 
tions empressees. 

Philip Carter & Co. 



* To facilitate the dyeing, bleaching, and dressing these laces are made in one 
piece, that is to say, many strips are joined together, side by side, by a thick thread, 
which later on is drawn out to separate the strips of lace. Of course the stiffer the 
dressing of such a piece of lace, the more difficult it is to draw the thread, on account 
of the great absorption of starch. 
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62. Submitting new patterns to show dress of goods. 



Philip Carter & Ck)., 

Lace Manufacturers. 
Telegraphic Address: "Carters.' 



Nottingham, le !«' Juillet 19. 



Messieurs Charles Lemercier & Fik, Lille. 

Par le meme courrier^) nous venons vous soumettre de 
nouveaux types des dentelles k corsets, en vous priant de nous 
en donner votre approbation. 

Le manufacturier a fait de son mieux, mais il nous assure 
qu'il est absolument impossible d'obtenir un appret plus 
fort sans prejudicier^) par apres k la bonne condition de la 
marchandise, car I'enlevement') des fils devient de plus en 
plus*) difficile, et ce n'est qu'en maniant*), et voire meme*) en 
abimant^) la dentelle que Ton y parvient. 

Dans I'attente de vos bonnes nouvelles, nous vous saluons. 
Messieurs, bien sincerement. 

Philip Carter & Co. 
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63. Disapproving of pattern submitted, and sending another 
pattern to show dress required. 



Charles Lemercier & Fils, 

Manufacture de Corst'ts. 
Usine k Vapeur. 

MEDAILLES d'ARGKXT. 

Utrecht. 1876. 
Paris. 1878. 

MEDAILLES d'OR. 
Amsterdam. 13S3. 
Louisville, 1883. 
Mew Orleans, 1884. 

DiPLOMRS d'HONNEIIR. 

Boston, 1883. 
Londres, 1884. 
Anvers. 1885. 



Lille, le 3 JuiUet 19. 



Messieurs Philip Carter & Co., Nottingham . 

Nous possedons votre honoree du 1®' courant, ainsi que 
les ech**^ de dentelles que vous nous avez adresses. L'appret 
de ces articles ne nous convient nullement, et nous ne com- 
prenons pas que votre manufacturier ne sache^) pas donner 
un appret plus fort sans det^riorer la marehandise, alors que^) 
d'autres fabrieants savent bien le faire ; vous pouvez en juger 
par r^chantillon que nous vous envoyons sous bande'). Nous 
ne voyons pas que notre dentelle soit plus abimee que la votre, 
tout en etant*) plus appret6e. 

Veuillez au re9u de notre 6eho^ le soumettre k votre 
manufacturier et lui demander son avis. 

Recevez, Messieurs, nos sinceres salutations. 

Charles Lemercier & Fils. 
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64. Trying to adhere to patterns submitted ; dress of some 
goods cannot be altered. 



Philip Carter & Co., 

Lace Manufacturer:}. 
Telegraphic Address : " Carters.' 



Nottingham, le 12 JuHlet 19. 



Messieurs Charles Lemereier & Fils, Lille. 

Nous avons bien re9U votre lettre du 3 courant, ainsi que 
votre nouvel^) 6chantillon, qui a 6t6 soumis k notre manufac- 
turier. Celui-ci nous promet qu'il fera de son mieux pour 
6galer I'appret de votre 6chantillon, tout en nous prevenant^) 
que le num6ro 395/540, qu'il a dejJt teint en conformite') de 
votre nuance, ne peut pas etre chang6 pour le moment, parce 
qu'il aurait k le preparer*) express6ment, ce qui n'est pas 
possible de faire k present, le metier 6tant engag6 ailleurs ; 
c'est pourquoi*) il espere que vous voudrez bien accepter 
ledit num6ro tel quel®). 

Au plaisir de vous lire, nous vous saluons. Messieurs, bien 
sincerement. 

Philip Carter & Co. 
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65. Buyer refuses to aocept goods if not conform in dress 
with patterns submitted, 

Charles Lemercier & Fils, 

Manufacture de Corsets, 
Usine k Vapeur. 

MEDAILLES d'ARGKXT. 

Utrecht. 1878. 
Paris. 1878, 

MEDAILLES d'OR. 
Amsterdam. 1883. 
Louisrille, 1883. 
Ne^ Orleans, 188L y,,^^ j^ jg JuiUct 19. . 

DlPLOMES d'HONNEUR. 

Boston. 1883. 
Londres, 1884. 
Anvers, 1886. 

Messieurs Philip Carter & Co., Nottingham. 

En reponse k votre honor6e du 12 courant nous regrettons 
de vous informer qu'il nous est impossible d'accepter la 
dentelle 396/540 comme vous nous la proposez ; nous en 
avons en stock^) sans appret, et nous ne pouvons pas les em- 
ployer dans la fabrication de corsets. Veuillez done faire 
executer les dentelles commandees^), en leur faisant donner 
Tappret du dernier echon que nous vous avons adresse ; 
nous ne pourrions en prendre livraison autremenf^). 

Agreez, Messieurs, nos sinceres salutations. 

Charles Lemercier & Fiis. 
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66. Gancelling one number, and preparing psiUems of remainder 
of goods ordered. 



Philip Carter & Co., 

Lace Manufacturers. 
Telegraphic Address: "Carters." 



Nottingham, le 26 JuiUet 19. 



Messieurs Charles Lemercier & Fils, Lille. 

Nous sommes en possession de votre estim^e du 16 courant, 
dont le contenu a eu notre attention. 

Nous avons eu plusieurs entrevues^) avec le manufacturier 
a regard^) de I'appret tel que vous le desirez, et avons pu le 
decider^) k faire un nouvel essai avec les 2 numeros cpmmandes 
en blanc (395/6737, 395/3176), tandis que nous le trouvons 
peu dispose k reprendre les experiences concemant le No. 
395/540 teint*) expressement d'apres*^) votre nuance. En effet, 
il nous dit que les pieces d6]k finies restent entierement k 
sa charge*) sans qu'il en ait le moindre emploi, alors que la 
marchandise blanche appret^e pour vous est r^gulierement 
demandee ; c'est pour cela qu'il n'a rien k objecter k la r6p6tition 
des experiences relatives aux deux numeros commandos en 
blanc, et il en est meme^) occup6 en ce moment, dans I'espoir 
qu'elles aboutiront^) cette fois-ci k un r6sultat satisfaisant, 

Agreez, Messieurs nos sinceres salutations. 

Philip Carter & Co. 

(^ee Exercises 16, 17, 18, 19 and 20, pages 382-383,) 
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TRANSACTION No. 5. 

Buyers: A. & L. BLANC & CO., Paris (Marseille, Tunis, 
Algiers, Oran, and Dakar). 

Setters: TH. CARRIER & SONS, Ltd., Glasgow. 
SUMMARY : 

67. — Buyers eicknowledge receipt of an invoice. They complain about 

advanced prices, and promise further orders in case of prices 

being reduced. 
68. — Sellers promise to send a list of revised prices. 
69. — Buyers insist on prices quoted for the previous season. 
70. — Sellers enclose list of to-day's lowest prices ; no concessions can 

be obtained at present. Advising visit of traveller. 
71. — Buyers acknowledge receipt of price list, and propose to select 

new designs from traveller's collection, to substitute designs 

with £kdvanced prices. 
72. — Buyers skdvise order given to Sellers' traveller. 
73. — Sellers acknowledge receipt of order received through their 

traveller, cmd point out some errors. 
74. — Buyers object to due-dates of skdvised drafts. 
75. — Sellers skdvise other drafts, and send invoice to complete Buyers' 

order. 
76. — Buyers approve of advised drafts. They raise a claim on accoimt 

of defective goods. 
77. — Sellers consider Buyers' claim excessive, and make a proposal 

for settlement. 

EXERCISES : 

21. — Sellers send invoice for shipment made. Calling attention to 

decreased turnover. 
22. — Buyers rectify discrepancies in their order given to Sellers' 

traveller. 
23. — Sellers acknowledge receipt of letter No. 22, and promise to 

make a sending shortly. 
24. — Sellers send invoice for first part of order. 
26. — Sellers send invoice for second part of order. 
26. — Sellers send invoice for third part of order. Remaining 36 pieces 

will be shipped beginning or middle of December. 
27. — Sellers advise drafts in settlement of shipments made. 
28. — Buyers insist on receiving perfect goods, and consider claim of 

lOs. per piece a fair allowance. 
29. — Sellers send credit note, and alter amoimt of the third draft 

£kdvised on 3rd December. 
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67. Acknowledging receipt of invoice. Buyers complain of 

advanced prices, and promise further orders in 

case of prices being reduced, 

{See Exercise 21, page 383.) 

A. & L. Blane & 0^^, 

Paris, MarseUle, Tunis, Algiers, 
Oran et Dakar. 



Adrcsse T^l^graphique : 95, CiTE D'HAUTEvrLLE, 95 

"Alblanc." 

Paris, le 17 Aout 19.. 
Messieurs Th. Carrier & Sons, Ltd., Glasgow. 

Nous sommes en possession de votre honoree du 8 courant 
avec facture k 36 pieces que nous attendons. Cette facture 
complete notre ordre du 22 Mai dr. 

En vous demandant ces 36 pieces, nous vous avions dit 
la raison pour laquelle nous avons du nous appro visionner^) 
ailleurs durant^) une grande partie de la saison : la lenteur 
de la production, jointe'^) a I'augmentation de prix. 

Nous n'avons paye la hausse*) que chez vous, et si vous 
continuez a la maintenir, nous serons forces de renoncer a 
plusieurs dessins dont les prix sont etablis d'apres vos pre- 
mieres bases, prix auxquels nous ne pouvons plus porter*) de 
changements. 

Si au contraire vous pouvez profiter de la morte saison 
pour obtenir la livraison aux anciens prix, nous serious dis- 
poses k vous passer des maintenant des ordres importants. 

Nous attendons votre reponse pour prendre ime decision, 
et nous vous presentons, Messieurs, nos meilleures salutations. 

A. L. Blanc & Ci« 
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68. Promising to send list of revised prices. 



Th. Carrier & Sons, 

Limited, 

Glasgow, Manchester, 

and London. 



GiasgOWi le 20 Aout 19. 



Messieurs A. & L. Blanc & €»«, Paris. 

Nous avons eu I'avantage de recevoir votre estimee du 
17 courant, en r6ponse k laquelle nous nous empressons de 
vous assurer que jamais occasion n'a 6t6 n6glig6e^) en vue 
d'animer les rapports avec votre honorable maison, dont nous 
ne demandons pas mieux^) que d'accroitre') le mouvement. 

Afin d'aller au-devant*) de vos desirs autant que possible 
nous avons vu les principaux de nos manufacturiers*), en les 
engageant k examiner consciencieusement tous leurs calculs, 
et aussitot que nous en serons renseign6s, nous vous soumet- 
trons nos tout demiers prix*), dans I'espoir qu'ils obtiendront 
la preference de vos bons ordres. 

Entretemps nous vous saluons, Messieurs, bien sincere- 
ment. 

Th. Carrier & SonSi Ltd. 
F, Shaw Directeur. 
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69. Insisting on prices formerly quoted. 
A. & L. Blanc & Ci®* 

Paris, Marseille, Tunis, Algiers, 
Oran et Dakar. 



Adresse T«51^graphique : 
"Alblanc." 

Paris, le 22 Aout 19. 



Messieurs Th. Carrier & Sons, Ltd., Glasgow. 

Votre honor^e du 20 courant ne r6pond pas k notre de- 
mande du 17 courant. 

En effet, nous demandons a etre fix6s^) sur la question 
d'abandonner ou de maintenir certains dessins, sur lesquels 
vous nous avez annonc6 une hausse qu'il nous est impossible 
de donner, attendu que^) nos prix sont 6tablis, et que') nous 
nous trouvons dans Talternative de devoir lea eupprimer de 
nos collections, ou de les y maintenir k I'ancien prix. 

Veuillez done demander cat^goriquement k ces messieurs 
s'ils sont disposes k accepter un ordre d'une certaine impor- 
tance, k remettre de suite, aux prix primitifs*), et nous com- 
muniquer leur reponse le plus tot possible. 

Des ordres remis en morte saison ont droit k une con- 
cession, et le cas s'est presented) d6]k plusieurs fois depuis 
un mois chez plusieurs de vos confreres, k qui nous avons 
pa3se d^s commandes. 

A vous lire, nous vous saluons bien sincdrement. 

A. & L. Blanc & C**^ 
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70. No eoncessions to he obtained at present Enclosing list 
of to-day's lowest prices. Advising visit of traveller. 



Th. Carrier & Sons, 

Limited, 
Glasgow, Manchester, 

and London. GlaSgOW, 25 Aout 19.. 



Messieurs A. & L. Blanc & C^®, Paris. 

• Votre estim6e du 22 courant nous est bien parvenue. 

Nous avons entretemps^) eu des entretiens avec tons les 
principaux fabricants de notre marche, et il en r^sulte'^), par 
exemple, que nulle concession ne peut etre obtenue sur les 
prix des tissus c<i"«*«) 83/, 97/, 76/, 128/, car on a bien fini 
par nous convaincre*) qu'^ vendre aux prix de la saison pr6- 
cedente, ce serait s'imposer une perte manifeste, vu la hausse 
du coton, et encore on nous assure que les basses qualit^s*) 
ne font que couvrir le cout du coton et la main d'oeuvre, sans 
benefice pour le fabricant meme. 

Vous pouvez bjen nous croire qu'il n'y a pas moyen**) 
d'aboutir n'importe ou k meilleur march^^). 

Ci-inclus nous vous remettons une liste des prix-courants* 
de tous les num^ros pr6cedemment achetes, r6duits k la der- 
niere limite. 

Nous vous cotons partout^) les plus bas prix possibles, 
et dans le cas d'une baisse®) du coton, il est bien entendu que 
nous vous en ferions profiter^®). En recevant vos ordres 
maintenant nous pourrions repondre^^) d'une livraison particu- 
lidrement prompte. 



Digitized 



by Google 



104 FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 

Notre voyageur, Mr. Carter, se propose de vous rendre 
visite^^) dans la huitaine et nous esp6rons recevoir par son 
entremise vos bienveillants ordres. 

Agreez, Messieurs, nos salutations amicales. 

Th. Carrier & Sons, Ltd. 
F. Shaw Directeur. 



*For specimen of form, see page OS. 
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71. Acknowledging receipt of price list. Buyers propose to 

select new designs from travellefs collectionj to 

substitute designs with advanced prices, 

A. & L. Blanc & C>e, 

Paris, Marseille, Tunis, Algiers, 
Oran et Dakar. 



Adrcsse Tel^graphique : 
"Alblanc." 



Paris, le 28 Aout 19. 



Messieurs Th. Carrier & Sons, Ltd., Glasgow. 

Nous sommes en possession de voire honoree du 25 courant 
avec liste de prix. 

Comme nous serons forces de supprimer de nos collections 
plusieurs dessins dont nous serious incapables d'obtenir 
raugmentation^), nous serons dans le cas^) de les remplacer 
par d'autres pour remplir les vides'). 

A cet effet nous desirerions choisir parmi les nouveaux 
dessins que vous nous avez cre6s*) pour la saison prochaine, 
quelques bons numeros que nous engagerions**) s'il y a lieu*). 

Nous venons done vous prier de nous adresser voire col- 
lection quelques jours avani I'arrivee de voire voyageur, 
Mr. Carter, en France. Nous y ferons noire choix, et nous 
enverrons la malle^) a son adresse k Thoiel que vous nous 
designerez, k Paris ou ailleurs. 

Nous tenons k eire presents tous les deux®) k Texamen des 
echantillons, et comme nous sommes souveni absents, nous 
devons choisir entre la besogne^) le matin et le soir, les moments 
qui nous arrangent le mieux^®). La visite de Mr. Carter seraii 
done inutile. 

A vous lire, nous vous presentons, Messieurs, nos bien 
rtinceres salutations. 

A. & L. Blanc & Ci«* 
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72. Advising order sent through traveller. 



A. & L. Blanc & &^* 

Paris, Marseille, Tunis, Algiers, 
Oran et Dakar. 



Adres^^T^^i^g^^^^^ Pafls, le 7 Septembre 19.. 

Messieurs Th. Carrier & Sons, Ltd., Glasgow. 

Nous avons I'avantage de vous remettre par Tentremise 
de Mr. Carter, votre repr6sentant, un ordre h 850 pieces de 
divers^) tissus, h livrer un tiers le plus tot possible, «oit cou- 
rant^) de ce mois ; un tiers fin Octobre, et un tiers fin Novembre 
prochain, chaque livraison comprenfi«it«) un peu de tous les 
num^ros demand^s. 

Nous oomptons sur tous vos soins dans Tex^cution de cet 
ordre et vous pr6sentons. Messieurs, nos sinceres salutations. 

A. & L. Blanc & C'« 
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73. Acknowledging receipt of order received through 
traveller, and pointing out some errors, 

Th. Carrier & Sons, 

Limited, 



Glasgow, Manchester, 
and London. 



Glasgow, le 14 Septembre 19.. 



Messieurs A. & L. Blanc & C*®, Paris. 

Nous avons I'honneur de vous accuser reception de voire 
honor6e du 7 courant, ainsi que de Tordre que vous avez bien 
voulu remettre k notre repr^sentant, Mr. Carter. Nous vous 
en remercions infinim«at*) et vous prions de croire que nous 
ferons tous nos efforts pour vous contenter^) cette saison par 
une prompte et bonne execution de vos estimables ordres. 

Dans votre note de commission vous portez') deux fois 
le No. 1415, une fois il est sans doute erron6; veuillez nous 
dire le num6ro rectifi6. 

Le No. 1499 n'est pas en r^gle*) ; ne serait-ce pas le No. 1449 
que vous voudriez dire ? Le prix de 6 Jd. le yard correspond k 
ce num6ro. 

Pas un moment ne*) sera perdu dans I'ex^cution de votre 
ordre et nous esp^rons pouvoir faire la premiere livraison, 
selon votre desir, ^ la fin du mois. 

En attendant le plaisir de vous lire, nous vous presentons. 
Messieurs, nos salutations distingu^es. 

Th. Carrier & Sons, Ltd. 
L. Andrew DIrecteur. 

{See Exercises 22, 23, 24, 25, 26, and 27, pages 384-385.) 
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74. Objeoting to due dates of advised drafts, 

{See Exercise ^27, page 385.) 

A. & L. Blanc & C 

Paris, Marseille, Tunis, Algiers, 
Oran et Dakar. 



""'"''''Vlb^^^^^^ Paris, le 30 Novembre 19. . 

Messieurs Th. Carrier & Sons, Ltd., Glasgow. 

Nous recevons k I'instant^) voire honoree lettre d'hier, 
avec une proposition de reglement-). 

Notre ordre remis par votre repr6sentant, Mr. Carter, 
portait livraison 1/3 fin Sept^'^^ 1/3 fin Octobre et 1/3 fin 
Novembre. Or^), nous remarquons que vous avez anticip^*) sur 
ces epoques de livraison et nous trouverions convenable*) que 
vous disposiez*') d'un tiers a trois mois, de fin Octobre, un 
tiers de fin Novembre et un tiers de fin D6cembre, du montant 
total de notre ordre. 

II ne vous reste plus k livrer que 36 pieces pour com- 
pleter I'ordre, et quand la livraison sera faite entierement, 
accumulez^) toutes les factures et disposez, comme indiqu6 
ci-haut, soit 1/3 fin Janvier, 1/3 fin F^vrier et 1/3 fin Mars, 
k moins que®) vous ne pr6feriez disposer approximativement 
de ces montants. 

En verifiant votre facture du 14 Novembre nous nous 
apercevons^) d'une erreur de prix : Le patron No. 1449 est 
factur6 a 5|d. au lieu de 5|d., voir^®) votre lettre du 14 Sep- 
tembre dr. Priere^^) de nous adresser une note de credit 
pour la difference, k savoir^^) 864 yards k ^.= £0 18s. Od. 

Nous attendons votre reponse et vous saluons, Messieurs, 
bien sincerement, 

A. & L. Blanc & C*«^ 
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75. Advising other drafts md enclosing credit note tor 
difference claimed^ also invoice to complete 
Buyers' orders, 
Th; Carrier & Sons, 

Limited, 

(ilasgow, Manchester, 

and London. 

Glasgow, le 3 Decembre 19.. 

Messieurs A. & L. Blanc & C^^, a Paris. 

En reponse k votre honor^e du 30 ecoul6 nous venons 
vous faire part^) que nous acceptons entierement vos pro- 
positions concemant le payement de nos factures, en disposant 
sur vous, selon le releve ci-joint, de 
£481 6s. Od. k 3 mois a dater du 30 Novembre dr. 
£481 6s. Od. a 3 „ „ 31 Decembre pr. 

£481 5s. 6d. it 3 „ „ 31 Janvier pr. 

au change de I'endossement,* persuades^) que bon accueil 
sera reserv^') a notre signature. 

Nous vous prions de bien vouloir excuser la bevue*) qui 
s'est introduite dans notre facture du 14 Novembre dr. et 
a laquelle nous remedions par la note de credit ci-jointe. 

Nous joignons aussi la facture relative aux 36 pieces 
restantes, expedites k 1' Agent des Messageries Maritimes*^) a 
Bordeaux, s'elevant a 

£49 15s. 8d. , dont vous voudrez bien nous crediter. Les 
echantillons de reference vous parviendront sous bande. 

Tou jours devoues a vos ordres, nous vous presentons. 
Messieurs, nos bien sinceres salutations. 

Th. Carrier & Sons, Ltd. 
F. Shaw Directeur. 

* See footnote, page 67. 
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Th. Carrier & Sons, 
Limited. 



GblHOW, U 3 Dec^'^ 19. 



Messieurs A. ik L. Blanc <Ss C**, 
Paris 



Avoir 



19.. 



14 



Pour difference dans notre 
facturey 864 yds. du No. 
1449 compU d 5^d. au lieu 
de 5\d. 



£ s. d. 



18 
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Th. Carrier & Sons, 
Umited. 



Glasgow, le 3 Dic^re 19. 
Relev^ de Factures. 



Messieurs A, d; L. Blanc <f? C^, 

Paris. 



Doit. 





















19.. 


18 


Notre facture 


£ 
439 


s. 
6 


d. 

9 


1 £ 

1 


s. 


d. 


Octobre 


16 


») ft 


492 


3 


7 


1 






Nor^re 


14 


" ' 


463 


9 


6 








D^re 


3 


1 


49 


15 


8 










1444 


15 


6 




Ded>" 


3 


Notre note de credit 




18 





\1443 


17 










£ 


6 


19.. 

Novl>" 


30 


1 
Notre traite d 3 mois de date 


481 


6 











19.. 
Janvier 


31 
31 


>> >> >> *^ >> >> >> 

if >> >> *^ >> >> >) 1 

1 


481 
481 


6 
5 



6 












payable au change de 
Vendossement ' 

1 

1 




~ 


£ 


1443 


17 


6 
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76. drsifts advised in order. Raising a claim on account 

of defective goods. 
A. & L Blanc & G^e. 

Paris, Marseille, Tunis, Algiers, 
Oran et Dakar. 



^^^r^f^^^^^!'^^"^^ Paris, le 18 Janvier 19.. 

Messieurs Th. Carrier & Sons, Limited, Glasgow. 

Nous vous accusons reception de votre honor^e du 3 ecoule, 
nous avisant 3 traites pour reglement de vos factures, dont 
nous avons pris bonne note. 

Entretemps nous avons re9u une reclamation de notre 
succursale de Dakar, et nous vous adressons par poste 
cinq 6chantillons des Nos. 34/695, 698, 719, 325, 438 de pieces 
completement barrees^) au milieu par les d6fauts de fabrica- 
tion^). 

Ces accidents nous mettent dans le cas de couper les 
pieces en petites coupes, fortement depreciees^) par I'acheteur, 
k qui nous devons les vendre en solde au rabais. 

VeuiUez mettre ces defauts sous les yeux*) des fabricants 
et pour I'avenir laisser ces pieces pour leur compte, car nous 
en ferons de meme^) avec vous s'il y a des pieces defectueuses 
qui echappent k votre examen®). 

Quelque rabais que vous nous fassiez^) sur ces pieces, c'est 
insuffisant pour couvrir les sacrifices que nous devons faire 
pour nous en debarrasser^). 

Pour cette £ois, nous vous demandons, a titre d'indemnite^), 
dix schellings par piece en vous declarant que pour I'avenir 
nous les laisserons pour compte^®), quelque rabais que vous 
nous proposiez. 

VeuiUez en prendre note et agreer. Messieurs, nos sinceres 
salutations. 

A. & L. Blanc & C'<^ 
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77. Allowance elaimed is considered excessive ; making 
a proposal for settlement 

Th. Carrier & Sons, 

Limited, 

Glasgow Manchester. , GUlseOW, le 21 Janvier 19. . 

and Liondon. ^ ' 

Messieurs A. & L. Blanc & C^e, Paris. 

Votre estimee du 18 courant est en notre possession. 

Nous avons pr6venu^) nos manufacturiers tout en leur 
soumettant^) vos echantillons que des pieces montrant des 
defauts de ce genre, seront k I'avenir rigoureusement refus6es ; 
mais d'un autre c6t6') nous croyons inutile de vous faire 
remarquer que ces inconv6nients parfois*) sont inevitables, 
meme sur les meiUeurs metiers, et il est d'usage*) sur place, si 
un de ces d6fauts se glisse®) au milieu de la piece, de passer 
la-dessus"') moyennant*) bonification d'uA yard sur la mesure ; 
ce n'est que quand la place defectueuse est vers la queue^) de 
la piece qu'on la supprime tout k fait en coupant le bout 
necessaire. 

Votre reclamation en dMommagement de 10 schellings 
par piece defectueuse est jug6e exorbitante^^), et nous esperons 
que vous la r6duirez k une limite plus raisonnable si vous 
vous rendez compte de la susdite bonification d'l yard, qui 
est tout ce que nous accordons habituellement pour ces defauts. 

Vous pouvez etre bien persuades que la fabrication sera 
dorenavant^^) tres rigoureusement surveiUee^^), de fa9on que 
de semblables desagrements soient evites. 

Au plaisir de vous lire, nous vous saluons, Messieurs, 
bien sincerement. 

Th. Carrier & Sons, Ltd. 
F. Shaw Directeur. 

{See Exercises 28 and 29, page 386.) 



Digitized 



by Google 



114 FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 



TRANSACTION No. 6. 

Buyer: CHARLES DUG, Toulouse. 

Setters : BEAUMONT & SANSON, London and Manchester. 

SUMMARY. 

78. — Buyer acknowledges receipt of a sending, and complains about 
defective goods. 

79. — Sellers ask Buyer to send more patterns to show defects of the 
goods. 

80. — Buyer sends patterns of the defective goods. He also asks for 
patterns of handkerchiefs, and inquires about the name of 
some manufacturer. 

81. — Sellers ask Buyer, to return the defective goods, which could be 
replaced by new goods in 2-3 weeks if desired. Advising 
visit of traveller. 

82. — Buyer returns defective goods, and asks for a credit note. Defec- 
tive goods not to be replaced by new goods on account of 
advanced season. 

83. — Sellers do not consider justified Buyer's claim about defective 
goods. 

EXERCISES. 

30. — Sellers send invoice in completion of Buyer's order for muslins. 

31. — Buyer considers his claim perfectly justified, but consents to 
bear half of the expenses incurred by returning the goods. 
Advising further order given to Sellers' traveller. 

32. — Sellers send credit note for goods returned by Buyer, and themk 
at the same time for order given to their traveller. 
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78. Acknowledging receipt of a sending. Complaint about 
defective goods, 

{See Exercise 30, pages 386-387.) 

Charles Due, 

CJonfections 
pour Dames et Enfants. 

Bouennerie. 

RubansTMercerie. TOUlOUSei le 10 Aout 19.. 

Draperies. 

Messieurs Beaumont & Sanson, Londres. 



J'ai I'honneur de vous accuser reception de votre honor6e 
du 19 ecoule, avec facture. 

Je viens de verifier les articles de Tenvoi et je dois vous 
informer k regret^) que les Mousselines^) de fantaisie 836, 
tant en blanc que creme, sont tres 6raillees^) dans le genre 
de r^chantiUon ci- joint, et de plus*) parsemees*) de taches 
rougeatres®). 

Veuillez me .f aire savoir ce qu'il reste k faire^) de cet article. 

A vous lire, je vous presente, Messieurs, mes sinceres saluta- 
tions. 

Charles Due. 

N.B. — Je viens de verifier une piece encore du dessin 
200 B, dont je ne puis couper un metrage de 7 metres sans 
rencontrer plusieurs d^fauts en taches. Je n'espere pas que 
toutes les autres pieces soient ainsi ! car il m'est impossible 
de les ouvrir toutes. 
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79. Asking for large patterns to show defects of the goods. 
Beaumont & Sanson, 

London and Manchester. 

Telqnuphic Address : 
"Beaumontox." 

LondreSi le 13 Aout 19.. 

Monsieur Charles Due, Toulouse. 

Nous possedons votre honor^e du 10 courant. 

Avant d'y repondre categoriquement il nous faudrait 
quelques details precisant^) les degats^) dus a I'eraillement') 
de la Mousseline 836 et 200 B, ainsi que nous tiendrions a 
savoir*) si vous entendez garder la marchandise moyennant 
une bonification k titre de dedommagement*). Nous avons 
besoin d'y etre fixes®) pour en faire part a notre succursale 
de Manchester, laquelle de son cote soumettra la reclamation 
au manufacturier de la mousseline en question. 

En tons cas nous ecrivons des a present^) k Manchester, 
mais nous doutons fort*) que pour appuyer la reclamation, 
notre succursale puisse se passer des donn6es®) que nous 
venons vous demander. VeuiUez nous envoyer quelques 
grands bouts de la marchandise tach6e pour soutenir la 
reclamation. 

Entretemps nous vous saluons, Monsieur, bien sincerement. 

Beaumont & Sanson. 
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80. Sending patterns of defective goods. Asking for patterns 

of bmdkercbiefSj and enquiring about the name 

of some manufacturer 

Charles Due, 

Confections 
pour Dames et Enfants. 

Rouennerie. 

RubansT^ercerie. TOUlOUSe, le 19 Aout 19.. 

Draperies. 

Messieurs Beaumont & Sanson, Londres. 

En possession de votre honoree du 13 courant je vous 
envoie encore quelques bouts d'^ch^M coupes au milieu des 
pieces pour vous montrer le genre d'avarie^). 

Je prefererais retoumer les pieces, car c'est une marchandise 
avec laquelle j'aurai beaucoup de d6sagr6ments*), k moins 
d'obtenir^) une forte diminution. 

Veuillez me f aire parvenir votre nouvelle collection de 
mouchoirs*) pour fin du mois si possible. 

Ne pourriez-vous pas me renseigner sur le nom de la 
maison (foulards*) etc.), dont echantillon ci-joint ? 

A vous lire, je vous presente. Messieurs, mes sinceres 
salutations. 

Charles Due. 
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81. Asking Bayer to return defective goods, which could be 

replaced in two or three weeks. Advising visit 

of traveller. 

Beaumont & Sanson, 

Loudon and Manchester. 

Telegraphic Address : 
"Beaumonton." 

Londres, le 25 Aout 19. . 

Monsieur Charles Due, Toulouse. 

Notre succursale de Manchester, a laquelle nous avions 
transmis le contenu de vos lettres des 10 et 19 courant, vient 
de nous autoriser k recevoir en retour^) la mousseline en 
question, ce k quoi^) vous voudrez donner suite^) aussitot 
que possible. On n'avait pas id^e que la marchandise 6tait 
si fortement endommag6e*), et on nous fait des excuses pour 
la reclamation que nous avons du subir en consequence. 

Le remplacement de Tenvoi pourrait avoir lieu*^) dans 
2^3 semaines des la reception de I'ordre. 

Nous avons egalement remis k Manchester votre etiquette 
de mouchoirs, et esp6rons que les recherches*) que nous avons 
ordonnees, aboutiront k en decouvrir I'origine. 

Notre voyageur, Mr. Randolph, se propose de vous rendre 
visite dans la quinzaine, muni^) de nouvelles collections 
d'echantillons, dans I'espoir d'etre favorise de vos agr^ables 
ordres. 

Nous vous pr^sentons, Monsieur, nos bien sinceres saluta- 
tions. 

Beaumont & Sanson. 
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I. Defective goods returned, smd asking for a credit note. 

Defective goods not to be replaced on account of 

advanced season. 

Charles Due, 

Confections 
pour Dames et Enfant& 

Rouennerie. 

Bubans, Mercerie. TOUlOUSe, le 28 Aout 19. . 

Draperies. 

Messieurs Beaumont & Sanson, Londres. 



En r^ponse k votre honor^e du 25 courant, j'ai I'honneur 
de vous informer que je vous envoie, ce jour, k Londres, par 
I'entremise de Monsieur R. Ourlac, commissionnaire en 
douane^), un ballot^*) marqu6 CD 26, contenant les articles 
en retour, selon la note ci-incluse. 

Le restant est vendu avec une diminution de prix'), et 
j'esp^re que vous m'accorderez une bonification sur ces pieces. 
Vu que*) la saison est d6ji si avanc^e, je vous prie de ne pas 
remplacer ces articles ; je verrai plus tard. 

Pri^re de m'envoyer un avoir*), sitot marchandise re9ue. 

Agr6ez, Messieurs, mes sinceres salutations. 

Charles Due. 
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83. CMm raised about defective goods is not considered 

justiied^ and Sellers refuse to bear all the expenses 

incurred by the returning of the goods, 

Beaumont & Sanson, 

London and Manchester. 

'''^IZ'tNTo'lT^ tondres, le 18 Septembre 19. . 

Monsieur Charles Due, Toulouse. 

Nous avons re^u votre honor^e du 28 ecoule, ainsi que la 
marchandise retournee. Nous venons d'etre inform^s par le 
manufacturier de Manchester qu'apres un examen con- 
sciencieux^) de chaque piece il s'ensuit^) que le lot des 10 
pieces No. 836 est en parfait etat, alors qu'on n'a 6carte') que 
3 pieces sur les 9 pieces No. 200 B, le restant 6tant de qualite 
passable pour pouvoir s'ecouler*) moyennant un petit rabais. 

Ije manufacturier est par consequent') d'avis que les 
defauts de la marchandise n'etaient pas de nature a en 
justifier le retour, et il refuse de payer tous les frais comptes 
pour transport, dedouanement*), etc. alleguant que les f de 
la marchandise 6tant irreprochables, le retour perd le droit 
de justification. C'est pourquoi nous esperons que vous 
voudrez bien modifier le compte des susdits^) frais, qui cer- 
tainement ne doivent pas rester pour notre compte. 

Notre succursale n'a pas pu decouvrir I'origine de I'etiquette 
incluse, disant que I'article ne pent point provenir^) d'une 
manufacture bien connue. 

Toujours au plaisir de vous lire, nous vous saluons, Mon- 
sieur, sincerement. 

Beaumont & Sanson. 

{See Exercises 31 and 32, page 387.) 
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TRANSACTION No. 7. 

Buyers: HENRI GARNJER & CO., Liege. 
Setters: JAMES BARKER & CO., Kilmarnock. 

SUMMARY : 

84. — Buyers send a further order. They also inquire about some 
machine, and give instructions re forwarding of future ship- 
ments. 

85. — Sellers thank for order ; report re delivery to follow. They also 
give some information re machine inquired about. 

86. — Buyers enclose a further order, and again inquire about some 
machine. 

87. — Sellers thank for order ; one number ordered not obtainable. 
They confirm shipment made in the meantime ; another 
sending to follow in a few days. Sellers suggest to Buyers to 
place larger orders to insure quicker delivery. Impossible 
to procure machine inquired about. 

88. — Buyers agree to place larger orders if prices are reduced. 

89. — Sellers inform Buyers of impossibility to make any reduction 
in prices. 

90. — Buyers acknowledge receipt of sending, and enclose another 
order. All goods on order urgently required. 

91. — Sellers thank for order ; three numbers are wrong. They also 
enclose invoice for further shipment ; other goods to follow 
in a few days. 

92. — Sellers advise Buyers of collision of steamers, and ask for in- 
structions in case of average. 

93.-— Sellers advise Buyers re value declared. 

94.--Buyers presume Bale J J 624 has been damaged by sea water, 
and giv6 instructions re forwarding. They also ask Sellers 
to claim compensation. 
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96. — Sellers inform Buyers of having given telegraphic instructions 
to re-forward damaged bale; granting of compensation im- 
probable. They enclose invoice for further shipment, and 
ask Buyers for instructions re insurance of future shipments. 

96. — Buyers advise arrival of damaged bale. They give Sellers 
instructions re declaration of value, and ask for blank invoice 
forms. 

97. — Buyers ask Sellers for some information re compensation granted 
on Bale %% 624 damaged by sea water. 

98. — Sellers promise to make inquiries about compensation for damaged 
goods. 



EXERCISES : 

33. — Sellers cannot state definite dates for delivery of goods ordered, 
but will do their best. 

34. — Sellers send invoice for shipment made ; other goods to follow 
. quickest possible. 

35. — Sellers enclose another invoice, and express regret re delay in 
delivery, but promise to complete orders in about three weeks. 

36. — Sellers enclose further invoice. Remark made about shipment 
being under 200 kilos. 

37. — Sellers advise Buyers re value declared for Bale %% 624. They 
offer to insure Buyers' goods for small premium. Enclosing 
invoice in completion of Buyers' orders. 

38. — Sellers advise Buyers that amount offered as compensation for 
bale damaged by sea water is in order. 
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84. Sending a further order. Inquiring about some msbcbinej 
and giving instructions re forwarding of future shipments. 

Fabrique de Rideaux Vitrages. 
Tiflsage, Blanchiment et Apprdts, k Li^. 

Henri Garnier & C^e* 

Tissus de Lin, de Goton & de Laine. 



Bureaux et Magasins, 
Rue Haut Port, 71. 



Liege, le 24 Janvier 19. 



Messieurs James Barker & Co., Kilmarnock. 

Nous avons I'avantage de vous remettre ci-apres un 
nouvel ordre que veuillez faire ex6cuter au mieux^) et le plus 
promptement possible, en nous fixant par retour sur I'epoque 
de livraison'^) de chaque num^ro. 

Nos affaires en rideaux et vitrages') pourraient prendre 
plus d'extension, malgre les Allemands qui font des efforts 
incessants pour nous disputer la vente, si nous pouvions 
arriver k faire le bordage*) au meme prix qu'eux, car c'est le 
bas prix de leur festonnage*) qui seul leur permet de nous 
enlever maintes®) commandes. 

A force d'informations^) nous sommes arrives a savoir^) 
qu'ils ont un appareil®) adapts k la machine qui borde^**) et 
au moyen duquel ils d^coupent^^) en meme temps en ecartant 
les d^chets^^), ce qui diminue consid6rablement le prix du 
bordage. On nous a assures que le meme appareil existe en 
Angleterre dans la plupart des ateliers^') de finissage. S'il 
en est ainsi^*) vous nous rendriez un grand service en nous 
envoyant une de ces machines par la Daily Parcels Express C*® ; 
nous vous la retoumerions sans le moindre retard, car il nou» 
suffirait de nous rendre compte du travail. 
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Pour le cas oii cela ne serait pas possible, ne pourriez-vous 
pas nous envoyer un dessin montrant clairement le m6canisme 
dans tous ses details ? 

Ce serait votre interet comme le notre, car nous pourrions 
par ce moyen arriver k augmenter serieusement notre chiffre 
d'affaires avec vous. 

Nous vous remercions d'avance de votre obligeance") et 
vous assurant de la discretion la plus absolue, nous vous 
presentons, Messieurs, nos civilit^s empressees. 

Henri Garnier & C*« 

Note de Commission. 
1458, 1336, 1416, 1340, 1426, 1434, 1116, 1336, 1590, 
1591, 1431, 1595, 1525, 1466, 1437, 1438, 492, une piece de 
chaque numero, de 100 paires vitrages encadres^^), hauteur^) 
2-50 metres. 

Comme nous avons avec la Groole Steamship Co. un forfait^^) 
pour le transport de Goole a Liege, et que^^) nous sommes 
tenus^'') de payer pour 200 kilog^ pour toutes les expeditions 
n'atteignant^^) pas ce poids, nous vous prions, sauf instructions 
contraires^**) de notre part, de ne plus nous faire k I'avenir 
d'envois moindres que 200 kilog^, car nous payons aussi cher 
pour le transport de 50 kilog^ que pour 200. 
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85. Tbmkingfor order; report on ssune to follow. Supplying 
some information re maebine inquired about 



James Barker & Co., 

Telegrams: "Barkerco." 

Kilmarnock, le 29 Janvier 19. 



Messieurs Henri Gamier & C*®, Liege 



Nous sommes en possession de votre estim^e du 24 courant 
et vous remercions de votre ordre, dont Tex^cution aura nos 
meilleurs soins ; nous nous reservons de vous fixer sur la 
livraison par le courrier de demain. 

Nous connaissons bien I'appareil k border^) dont vous 
nous entretenez, et nous I'avions meme employ^ dans nos 
usines^) lors de sa premiere apparition*) sans pourtant en 
etre satisfaits, puisque le fonctionnement*) ne s'accordait^) 
guere avec celui du metier auquel il etait adapte ; mais nous 
nous sommes quand meme**) mis en rapports avec le constructeur 
pour en obtenir des renseignements precis concernant le 
louage^) pour un certain temps, ou voire meme une esquisse^) 
pour votre gouveme, et si par ce moyen-1^ nous parvenons 
k rencontrer un appareil plus perfectionne, nous serons en- 
chant6s®) de mettre I'occasion k profit^®). 

Nous comptons y revenir dans peu de jours, et en attendant 
nous vous saluons, Messieurs, bien sincerement. 

James Barker & Co. 

{See Exercise 33, page 3S8.) 
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86. Enclosing a further order, and inquiring again about 

macbine, 

Fabrique tie Bideaux Vitrages. 
Tissage, Blanchiment et ApprSts, h Li^e. 

Henri Gamier & C^e* 

Tissus de Lin, de Ck)ton & de Laine. 



Bureaux et Magasins, 
Rue Haut Port, 71. 



Liege, le 11 Fevrier 19. 



Messieurs James Barker & Co., Kilmarnock. 

Nous avons I'avantage de vous remettre au dos^) de la 
presente un nouvel ordre que nous vous prions d'executer le 
plus vite que vous pourrez, car nous sommes en pleine saison 
de vente^) et nous devons livrer ces num^ros a tres bref d61ai'). 

La meme observation s'applique*) k ce qui reste k nous 
foumir de nos ordres 16 Decembre et 24 Janvier dernier, 
car un plus long delai nous ferait non seulement manquer 
des ventes, mais encore nous exposerait k des difficultes 
serieuses avec nos clients. 

Nous comptons done sur vos meiUeurs soins pour hater*) 
le plus possible Texp^dition de ces diverses commandes. 

Nous profitons de I'occasion de la pr6sente pour vous 
prier de nous envoyer si possible un dessin repr^sentant tres 
exactement I'appareil a appliquer a la machine a border. 

Nous vous retoumerons ce dessin courrier par courrier') 
et il ne sera vu par personne d'autre que par notre propre 
m6canicien'), qui est attach^ en permanence^) k notre usine. 
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Dans I'attente du plaisir de vous lire k ce sujet et d'etre 
fixes sur la livraison des articles en commanded), nous vous 
saluons, Messieurs, bien sincerement. 

Henri Gamier & C*^ 

Note de commission. 

492 1 piece de lOOpaires vitrages encadres, hauteur 2*^ m. 
1143 1 „ 100 „ 
1515 1 „ 100 „ „ „ 

1463 1 ,,100 „ 

Les Nos. 492 et 1515 sont tres presses. 
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87. TbsLBking for order; one number not obtainable. Con- 

Srming sending made in the meantime, further shipment 

to follow in a few days. Suggesting to place larger 

orders to ensure quicker delivery. Impossible 

to procuire machine inquired about. 

(See Exercise 34, page 388.) 

James Barker & Co.^ 
Telegrams: "Barkerco." Kilmamock, le 19 Fevrier 19.. 

Messieurs Henri Gamier & C^®, Liege. 

Nous possedons votre honoree du 11 courant et vous 
remercions de votre nouvel ordre, qui a ete mis en mains et 
sera complet au bout^) de 4 a 6 semaines, k I'exception du 
No. 1515; veuiUez enlever^) ce patron de votre collection, car 
le fabricant s'est declare en faillite') sans que nous sachions 
au juste*) si son usine continue a travailler sous un autre 
nom. Nous y serons fixes dans peu de jours. 

Votre ordre du 16 Dec^^® dr. a ete entre temps complete, 
suivant la facture remise le 16 courant, et le restant de Fordre 
du 24 Janvier sera exp6die k tres bref delai. Nous esperons 
pouvoir reunir^) assez de marchandise cette semaine pour 
en former^) un envoi. 

Si vous pouviez commissionner d'un numero plusieurs 
pieces a la fois^), la livraison gagnerait enormement et nous 
pourrions vous garantir une plus prompte execution de vos 
ordres. 

Malgre tous nos efforts nous ne sommes pas parvenus a 
vous procurer un dessin de I'appareil a appliquer a la machine 
a border. Comme vous le savez, I'appareil est brevet^®) en 
Angle terre et le proprietaire en est trop jaloux pour laisser 
transpirer son secret a I'etranger^). 

Agreez, Messieurs, nos salutations empressees. 

James Barker & Go. 
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88. AeknowledgiBg receipt of Sellers' letters. Buyers agree 
to place larger orders if prices are reduced. 

Fabrique de Rideaux Vitrages. 
TiBsage, Blancbiment et Apprftts, k JA^. 

Henri Garnier & &e* 

Tissue de Lin, de Ck>ton & de Laine. 

Bureaux et Magasins, 
Bue Bant Port, 7L 

Li^e, le 21 F6vrier 19.. 

Messieurs James Barker & Co., Kilmarnock. 

Nous sommes en possession de vos honor6es des 16 et 19 
courant, dont nous avons pris bonne note. 

Nous voulons bien nous engager k toujours commander 
k I'avenir par deux pieces au minimum^) et par plus grande 
quantite des meiUeurs dessins, mais nous sommes arret^^) 
par les prix que vous nous cotez encore actuellement, et qui 
sent ceux que nous avons du payer lorsque le prix du coton 
avait atteint I'apogee^) de la hausse. 

Maintenant que le prix des fil6s*) de coton est redescendu 
au niveau normaP), nous ne pourrions nous decider a vous 
passer un ordre de plusieurs pieces par dessin que si vous 
consentiez k nous faire les anciens prix d'avant la hausse. 

Dans I'attente du plaisir de vous lire, nous vous saluons. 
Messieurs, bien sincerement. 

Henri Garnier & C'^*- 
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89. Impossible to make any reduction in prices. 



James Barker & Co.^ 

Telegrams: "Barkerco." 



Kilmarnock, le 26 Fevrier 19. 



Messieurs Henri Gamier & C^«, Liege, 



Votre honor^e du 21 courant nous est dument parvenue. 

D'une entrevue que nous venons d'avoir avee nos principaux 
manufacturiers, il s'ensuit que des reductions de prix sent 
tout k fait^) hors de question^), car la baisse du coton n'est 
pas encore en proportion avec la petite avance prise sur les 
prix de nos produits, parmi lesquels il n'y en a pas maP) qui 
ne laissent absolument pas de b6n6fice k present, et nous 
croyons que les faillites*) rep6t6es, p.e.') celle du fabricant 
du No. 1515, en sont la preuve la plus manifeste. 

Recevez, Messieurs, nos bien sinceres salutations. 

James Barker & Go. 
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90. Acknowledging receipt of invoice. Goods on order urgently 
required. Enclosing a further order, 

{See Exercise 35, page 388.) 

Fabrique de Bideaux Vitrages. 
Tiuage, Blanchiment et Apprtts. k lAkge. 

Henri Garnier & 0^®* 

Tissus de Lin, de Goton & de Laine. 

Bureaux et Magasins, 
Bue Haut Port, 71. 

Liege, le 5 Avril 19.. 

Messieurs James Barker & Co., Kilmarnock. 

Nous sommes en possession de votre f acture du 1 1 ecoule 
et de votre lettre du 12 idem^). Nous attendons impatiem- 
ment la facture plus importante que vous nous annoncez, 
car la saison s'avance^), et nous refusons des ventes tous les 
jours'*). 

Activez*) les ordres arrieres*^) pour ne pas nous exposer 
a des pour compte®), car tous les articles sont vendus depuis 
r^poque qu'ils vous sont commandes ; les Nos. 1437 et 1438 
commandos le 24 Janvier, nous sont urgemment reclames, 
ainsi que les 2 pieces du dessin 492. 

Veuillez nous procurer le plus vite possible les Nos. de 
la commission notee ci-bas. 

Comptant sur vos bons soins et toute la celerite possible, 
nous vous saluons, Messieurs, bien sincerement. 



Henri Garnier & C'®- 



Note de commission 



1463, 1340, 1746, 1586, 1587, 1599, 1369 
1 piece de chaque numero. 
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91. TbaRking for order; three numbers ordered are wrong. 

Enclosing invoice for further shipment; other 

goods to follow in si few days. 

James Barker & Co., 

Telegrams: "Barkerco." 

Kilmarnock, le 7 Avril 19. . 

Messieurs Henri Gamier & C*^, Liege. 

Nous avons bien re9u votre lettre du 5 courant renfer- 
mant^) un nouvel ordre, que nous notons en vous remerciant 
et dans Tespoir de pouvoir r^unir dans 3^4 semaines les 
differents articles qui ont 6te deja places, pour vous en faire 
I'expedition sans autre retard. 

Entretemps nous vous prions de bien vouloir repasser^) 
cet ordre que nous presumons errone, vu que les Nos. 1586 
1587 et 1599 ne figurent^) pas parmi nos collections. Un mot 
de reponse*) a ce sujet, s.v.p., pour pouvoir placer les 3 articles', 
lesquels, en attendant*), demeurent en suspens^). ' 

Conformement') a notre promesse, nous avons I'avantage 
de vous annoncer I'expedition d'un nouvel envoi, d'apr^s 
la facture ci-incluse, s'^levant k £250 158. 7d., 

dont veuillez bien nous crediter. 

Les Nos. 1437 et 1438, dont vous etes presses*), sent 
compris dans cet envoi, et pour ce qui concerne le No. 492 
nous ferons de notre mieux pour vous le livrer d'ici 12 ^ 15 
jours. 

Du reste vous pouvez compter sur nous que rien ne sera 
neglige pour hater autant que possible I'ex^cution de vos 
bons ordres. 

Veuillez agreer, Messieurs, nos bien sinceres salutations. 

James Barker & Co. 
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92. Advising Buyers of collision of steamers. 

{See Exercise 36, page 389.) 



James Barker & Co.^ 

Telegrams: "Barkerco." 



Kilmarnock, le 16 Mai 19. 



Messieurs Henri Gamier & C^®, Liege. 
Nous vous confirmons notre lettre du 13 courant. 

i 

t Evidemment nous n'avons pas de chance avec le malen- 
contreux^) No. 492, car apres le grand retard qu'en dut souffrir 
la livraison, voila que nous venons d'apprendre^) par I'entremise 
de notre agent de Groole que le vapeur, portant^) la balle 
XX 624, est coule a fond*), a la suite d'une collision avec un 
autre steamer. 

En attendant que Ton releve*^) le vaisseau naufrage*), 
jious vous prions de bien vouloir nous donner vos instructions 
^u cas ou la marchandise serait entierement ou meme partielle- 
iaent gatee^), en nous reservant de vous fournir de nouveaux 
renseignements sitot que nous en aurons. 

Agreez, Messieurs, nos sinceres salutations. 

""' James Barker & Co. 
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93. Advising Buyers re declaration of value. 



James Barker & Co., 

Telegrams: "Barkerco." 



Kiimarnock, le 17 Mai 19. 



Messieurs Henri Garnier & C*®, Liege. 

Faisant suite^) k notre lettre d'hier nous venons vous 
informer que nous avons declare la valeur de la balle 
H. G. & C. {{ 624 de £30, dans le cas ou le bateau aurait 
6prouv6 avarie grosse^). 

Nous expedions aujourd'hui 4 pieces, dont la facture 
suivra lundi. 

Vos d^voues 

James Barker & C<^ 
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94. Buyers presume Bale tt 624 has been damaged by- 
sea water, and give instructions re forwarding; 
asking Sellers to claim compensation, 

Fabrique de Bideaox Vitrages. 
Tissage, Blanchiment et Apprdts, k lAbge. 

Henri Gamier & C*©. 

Tissus de Lin, de Coton & de Laine. 

Bureaux et Magasins, Li^^Oi le 20 Mai 19 . . 

Bue Haut Port, 71. 

Messieurs James Barker & Co., Kilmarnock. 

Nous recevons vos honor^es 16 et 17 courant. 

Nous avions sur le " Richard Moxon "^) d'autres balles 
de tissus de Glasgow et de Manchester, qui d'apres un avis 
que nous recevons de la Groole Steamship CJompany ont 6te 
retirees du bateau sans aucime avarie. 

Malheureusement cet avis ne nous parle pas de votre 
balle H. G. & C. { J 624. Nous devons done supposer que ceUe-ci 
aura 6te plus ou moins avarice. 

S'il y a moyen'*), tachez*) d'obtenir ime indemnite de la 
compagnie, mais dans tous les cas faites le n6cessaire*) pour 
que*) cette balle soit r6exp6di6e sur Liege imm^diatement, 
avarice ou non. 

Les autres marchandises que nous avions sur le " Richard 
Moxon," seront dejii k Liege mercredi soir. 

Pour votre gouveme, n'6tant pas assures nous n'avons 
rien k r^clamer de ce cote. 

Comptant sur vos bons soins pour cette balle 624, nous 
vous presentons. Messieurs, nos bien sinceres salutations. 

Henri Garnier & C*« 
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95. Damaged bale reforwarded ; granting of compensation 

improbable. Enclosing invoice for further shipments^ 

and asking Buyers for instructions re 

insurance of future shipments. 



James Barker & Co., 

Telegrams: "Barkerco." 

Kiimarnock, le 22 Mai 19. 



Messieurs Henri Gamier & C^®, Liege. 

Votre estimee du 20 courant nous est bien parvenue. 

D'apres les nouvelles que nous avons entretemps re9ues 
de Goole concemant le " Richard Moxon," la balle H. G. & C. 
XX 624 a et6 d^chargee, mais le contenu serait mouille^) ; 
conform6ment k vos instructions nous en avons ordonn6 par 
depeche^) la r6exp6dition. 

Nous ne comprenons pas comment vous entendez reclamer 
de I'indemnit^ k la Compagnie, puisqu'il y aura, au contraire, 
a payer, selon toute probabilite'), les frais d'avarie. 

Ci-inclus vous trouverez facture k un nouvel envoi, s'61e- 
vant k 

£114 5s. 8d., dont veuillez nous cr^diter ; d'autres pieces ne 
tarderont pas k suivre*). 

Veuillez nous dire si vous d^sirez qu'i I'avenir nous assu- 
rions nos envois. 

Nous vous saluons, Messieurs, bien sincerement. 

James Barker & Co. 
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96. Damaged bale arrived, Giving instructions re declaration 
of value, and asking Sellers for blank invoice forms. 

Fabrique de Bideaux Vitrages. 
Tissage, Blanchiment et Appr^ts, k lAkge. 

Henri Garnier & C^e* 

Tissus de Lin, de Coton & de Laine. 

Bureaux et Magasins, LI^O, le 28 Mai 19.. 

Rue Haut Port, 7L 

Messieurs James Barker & Co., Kilmarnock. 

La balle 624 vient d'arriver en douane^), mais avant de 
nous la delivrer^) on nous a annonc6 que nous aurons k in- 
tervenir^) probablement dans une petite part des frais de 
sauvetage*), et pour ce motif on nous a demande la valeur 
de la marchandise pour nous taxer en proportion. 

La facture etant de £29 18s. lOd., nous I'avions declaree 
sur le pied') de £20 8s. lOd., et notre declaration etait deja 
dei)os6e au bureau de la douane^). 

Nous ne pouvions done pas attribuer a ce coli une valeur 
superieure au courtier du navire^) sans nous exposer k etre 
preempt^^), car il est au mieux^) avec la douane. Au lieu 
de payer notre part de frais sur £29 8s. lOd., nous ne la paye- 
rons que sur £20 8s. lOd. 

Nous croyons necessaire de vous en instruire afin que vous 
d6clariez la meme valeur, dans le cas ou le correspondant 
anglais vous en faisait la demande. Cela vous evitera des 
difficult^s suppl6mentaires^^) outre") tons les desagr6ments que 
nous a dijk occasionn6s cet envoi. 

Veuillez nous adresser une couple de factures en blanc^^) 
pour en faire au besoin usage en douane. 

Vous remerciant d'avance, nous vous saluons, Messieurs, 
sincerement. 

Henri Gamier & Co. 

{See Exercise 37, page 389.) 
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97. Asking for some information re compensation granted 
on Bale tt 624 damaged by sea water 

Fabrique de Bideaux Vitrages. 
Tissage, Blanchiment et Apprftts. k lAkge. 

Henri Garnier & O^* 

Tissus de Lin, de Coton & de Laine. 

Bureaux et Magasins, Lf^e, le 24 Juillet 19 . . 

Rue Haut Port, 71. 

Messieurs James Barker & Co., Kilmarnock. 



La pr6sente a pour but de vous prier de nous dire si vous 
ne pourriez vous informer k Goole k combien se monte I'in- 
demnit^, qui nous a 6t6 accordee par le tribunal^) pour I'avarie 
k la Balle {J 624, lors de la collision du ss. " Richard Moxon " 
avec le ss. " Vorwaerts." 

La marchandise nous 6tant arriv6e totalement corrodee*) 
par Teau de mer, et n'ayant pour ainsi dire') plus aucune 
valeur, nous avions reclame ime indemnity de £12. 

Or, I'agent de la Goole Steamship Company k Liege 
pretend que le tribunal ne nous a allou6 que £6 5s. 2d., dont 
k d6duire £2 Os. 7d. pour frais d'avarie grosse, de sorte*) qu'il 
ne nous reviendrait*) plus que £4 4s. 7d. Comme cet agent 
ne veut produire aucun document constatant®) qu'il ne nous 
a ete allou6 que £6 5s. 2d., et qu'il pr6tend que nous devons 
nous contenter de sa simple affirmation, nous vous serions 
reconnaissants') de bien vouloir nous faire savoir quelque 
chose de plus positif k ce sujet. 

Nous vous remercions d'avance de votre bonne obligeance, 
et dans I'attente du plaisir de vous lire, nous vous saluons, 
Messieurs, bien sincerement. 

Henri Gamier & C*^ 
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98. Making inquiries about compensation. 



James Barker & Co., 

Telegrams: "Barkerco." 

Kilmarnock, le 26 JuiUet 19. 



Messieurs Henri Gamier & C*®, Liege. 



En r^ponse a votre honoree d'avant-hier nous vous in- 
formons que nous venons d'ecrire k Goole pour obtenir les 
renseignements d6sir6s ; sitot une reponse satisfaisante re9ue, 
nous reviendrons k ce sujet. 

En attendant nous vous saluons, Messieurs, bien sincere- 
ment. 

James Barker & Co. 

{See Exercise 38, pages 389-390.) 
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TRANSACTION No. 8. 

Buyers: HENRY & BOSTOCK, Nottingham. 
SdUrs: HENRI BOURGET & O*, Paris. 

SUMMARY : 

99. — Sellers offer their services. 

100. — Buyers aak Sellers to make counter-offer for patterns submitted, 
and give instructions re finish and packing of goods required. 

101. — Sellers send counter-samples, and submit special offer, stating 
terms of payment, &c., and assuring Buyers of best execution 
of their order. 

102. — Buyers enclose two order sheets, and give detailed instructions. 

103. — Sellers thank for orders, and report on same. They promise 
to send patterns regularly in future. 

104. — Buyers send further order, also some patterns to quote for. 

105. — Sellers thank for order, and state time of delivery. They 
submit counter-samples, and make another special offer. 

106. — Buyers thank for interest taken in executing their orders, and 
enclose a further order. Special patterns chosen to be reserved 
for Buyers. 

107. — Sellers ask for shipping instructions. Wishing the compliments 
of the seeison. 

108. — Buyers give shipping instructions. 

EXERCISES : 

39. — Sellers thank for order, and state time of delivery. Other 
remarks noted. 

40. — Sellers send invoice in completion of Buyers' orders Nos. 1, 
2, and 3. Other shipment to follow very shortly. 

41. — Forwarding agent j apply to Buyers for shipping instructions. 

42. — Buyers send shipping instructions to forwarding agents. 
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99. Offer of service. 



Henry & Bostock. 

Telegrams: "Export." 



Nottingham, le 23 Novembre 19.. 



Messieurs Henri Bourget & C*®, Paris. 

Messieurs, 

Nous avons Fhonneur de vous informer que nous venons 
de nous etablir pour notre propre compte sous la raison sociale 
ci-dessus. 

Nous nous occuperons^) principalement de la fabrication 
et de I'exportation de Dentelles de tous genres^), et nous 
nous mettons des maintenant k votre entiere disposition pour 
vous envoyer des 6chantiUons d'assortiments ispeciaux^) 
pour I'Am^rique Centrale et TAmerique du Sud. 

Connaissant I'importance de votre honorable maison, et 
d^sirant traiter des affaires suivies avec vous, nous sommes 
prets a nous contenter d'un tres petit benefice et k vous 
coter toujours les prix les plus reduits. 

A titre de renseignements*) nous ajouterons que tant notre 
Sieur*) Henry que notre Sieur Bostock ont fait partie, pendant 
de longues ann^es®), comme collaborateurs de la Maison 
Ridgway & Sons de notre place, et grace^) a la grande ex- 
perience acquise nous sommes k meme^) de vous servir dans 
les conditions les plus avantageuses et k votre entiere satis- 
faction. 

Nous esp6rons que vous voudrez bien faire bon accueiP) 
a nos offres, et dans I'attente du plaisir de vous lire, nous 
vous presentons, Messieurs, nos salutations distingu^es. 

Henry & Bostock. 
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100. Asking for counter-offer, and giving instructions re Anisb 
and packing of goods. 

Henry Bourget & €*«» 

Adresse T^I^graphique : 
"Hexriget" 

46, Rue Martel, 

Paris, le 28 Novembre 19.. 

Messieurs Henry & Bostock, Nottingham. 

Messieurs, 

Nous avons pris bonne note de votre lettre du 23 courant 
nous faisant des offres de service pour les Dentelles de tous 
genres. 

Nous n' avons pas en ce moment d'affaires k vous offrir, 
mais pour juger si nous devons k Toccasion^) nous adresser k 
vous, nous joignons k la presente des ^chantillons de divers 
articles qui nous sont assez f requemment demand^s par quanti- 
tes assez fortes^), et dont nous vous engageons') k nous remettre 
prix et contre-types*), ainsi que vos conditions de payement. 

Vous devez tenir compte*^) que ces articles sont ordi- 
nairement*) par pieces de 11 metres, avec une ou deux bande- 
lettes de papier^) leger, suivant la grosseur^) de la piece pour la 
maintenir^). Le paquetage^^) se fait en papier 16ger, parche- 
min6") et resistant; les caisses, en bois, sont revetues^^) k 
Tinterieur 6galement d'un papier leger impermeable^*). H 
nous sera agreable de recevoir de vous des collections d'articles 
courants que vous jugerez convenables^*) pour le Mexique et 
I'Amerique Centrale. 

Veuillez agreer. Messieurs, nos salutations empress^es. 

Henri Boui^et & C**^ 
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101. Sending counter samples, and submitting special offer. 

Stating terms of payment, &c., and assuring Buyers 

of best execution of tbeir orders. 



Henry & Bostock. 

Telegrams : " Export." 



Nottingham, le 30 Novembre 19. 



Messieurs Henri Bourget & O®, Paris. 

Nous possedons votre honor^ du 28 ct., du contenu de 
laquelle nous prenons bonne note en vous remerciant. 

Selon votre demande nous vous retoumons ci-inclus vos 
echantillons, sitr lesquek vous trouverez indiques nos tout 
demiers prix. 

Les Nos. 3194 et 3196 sont en hausse^) ; le march6 est 
tres ferme, surtout^) en ce qui conceme les qualites inferieures 
et on verra') des prix encore plus 61ev6s dans un prochain 
avenir*). 

Nos conditions sont : 15% d'escompte et 2J% extra pour 
payement comptant dans 30 jours de la date de la facture. 
Nous vous faisons ces conditions exceptionnelles dans I'espoir 
que vous placerez a I'avenir tous vos ordres chez nous ; vous 
pouvez compter sur nos meilleurs efforts pour vous coter 
toujours les prix les plus bas. 

Nous joignons Echantillons d'un assortiment en stock de 
12 dessins, dont nous pouvons vous offrir : 

360 paquets de 12 pieces ^11 metres au prix de 9d. les 
12 yards ou 11 mtoes ; vous pouvez avoir blanc, ou unb 
autre couleur quelconque*^). 
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Notre Sieur Bostock ayant 6te charg6*) de I'ex^cution de 
V08 ordres dans la maison Ridgway & Sons, nous pouvons 
vous garantir I'execution exacte sous tous les rapports^). 

Nous allons preparer une collection complete des genres 
les plus courants pour le Mexique et TAmerique Centrale et 
nous vous I'enverrons dans quelques jours. 

Tout devours a vos ordres, nous avons Thonneur de vous 
presenter. Messieurs, nos salutations distinguees. 

Henry & Bostock. 
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102. Enclosing two orders, and giving detailed instructions. 



ptjem<nranbttm. 



HENRI BOURGET & Ci^* 
46, Rue Martel, 46. 



Paris, le 2 Xi>« 19.. 
k Messieurs Henry & Bostock, 
Nottingham. 



Cque. 69. Avec le pr^sent^) nous avons Favantage de 
vous remettre 2 copies d'ordres^), Nos. 1 et 2, pour notre 
Cques) 69 . nous vous prions d'apporter vos meilleurs soins 
a I'ex^cution de ces ordres, afin de vous faire gagner pour 
Tavenir la confiance de notre clientele*). 

Vous devez nous accuser reception de nos commandes et 
nous dire que vous acceptez le prix de 8d., indiqu6 par nos 
clients comme demiere limite pour la partie en stock, pro- 
pose par vous dans votre lettre du 30 Novembre ecoule. 

Vous devez tenir compte*^) des observations indiquees par 
nous au bas de chaque note. Pour les expeditions vous 
devrez nous demander chaque fois la marque^) et les instruc- 
tions en nous indiquant le nombre de caisses du poids de 
150/200 K08 brut envkon. 
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Henri Bourget & C^e, 

46, Rue martel, 46. Maison Fondee en 1864, No. 1. 



Adresse T^l^graphique : 

"Henriget, Paris." Paris, le 2 X^« 19. 



CommiS a Messieurs Henry d: Bostock d Nottingham 
a livrer : Quand ? {myus indiqiLer la date), 

C«" N« 69. 

A exp^dier k Messieurs Langstaff, Ehrenberg ds Pollak, 

Liverpool. 

Emballage : En caisse hois cerclie, irUerieur tapissi d*un papier 
resistard ei parchemine, 

Factvre : En double et 1 copie d la presse, 

Une declaration accompagnera chaque 
facture indiquant pour chaque genre de 
mafchandises : 

1° Poids brut de chaque colis. 

2° Mesures de chaque cohs. 

3° Poids de chaque ligne de marchandises . 
L'omission ou I'inexactitude de ces ren- 
seignements ayant cause des amendes, 
rendra le fabricant responsable vis-^-vis de 
nous. 

Prix : Indiques, Les prix s'entendent avec 15 et 2h% d'es- 
compte. Emballage d notre charge, 

Payement : Comptant d 30 jours par cheque sj Londres, 

Echantillons : 3 Cartes de references. 

Condi tionnement : Avec etiquettes indiquant setUement le N^ 
de Particle. 



Declaration ; 



En cas de retard, nous nous reservons le droit de refuser 
la marchandise. 
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147 



Marque 

et 
Num^ros. 



600 

400 
500 
700 
200 



PUces de 11m. Dentdles 
de colon, blanc 



»> >> ?> 



>» >> >> 



No. 



par 



Prix 
11 m6t res. 



673 
714 

593\ 

(I 

617 

ii 

I' 

512 



6 

111 
116 



To save space we suppress the other order form. 
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103. Thanking for orders, and reporting on same. Patterns 
will be sent regularly in future. 

Henry & Bostock. 

Telegrams : '• Export." 

Nottingham, le 4 Decembre 19. . 

Messieurs Henri Bourget & C*«, Paris. 

Nous avons Fhonneur de vous accuser reception de votre 
lettre du 2 ct. renfermant 2 copies d'ordres 0°« 69, dont 
nous vous remercions et qui auront tous nos soins. 

Ordre FB & C 570 a ^te mis en mains pour livraison dans 
environ 6 semaines ou plus tot si possible. 

Ordre RS 571 . C'est avec beaucoup de peine^) que nous 
avons reussi^) k le placer a votre limite de 8d.; la livraison 
se fera vers la fin de ce mois. 

Tous les autres details sont dument notes et lorsque la 
marchandise sera prete, nous vous demanderons les instructions 
pour I'exp^tion. 

Nous sommes enchantes d'avoir pu entamer*) des relations 
d'affaires avec votre honorable maison, et nous vous assurons 
de nouveau*) que nous ferons tout ce qui d6pendra de nous 
pour meriter votre confiance. 

Nous continuerons k vous soumettre des 6chantillons de 
nos articles avec les prix les plus reduits, afin de vous engager*) 
k nous donner la preference. 

Toujours a vos ordres, veuillez agreer, Messieurs, nos 
salutations distinguees. 

Henry & Bostock. 
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104. Enclosing further order, also some patterns to quote for 
Henri Bourget & O^- 

Adresse T^l^graphique : 
••Henriget." 

Paris, le 14 Decembre 19.. 

Messieurs Henry & Bostock, Nottingham. 

Cque. 69. 

Ci-inclus vous trouverez une petite commande de Dentelles 
(No. 3) Art. 93, que nous vous prions de joindre k la premiere 
note contenant 2,400 pieces de dentelles ; si vous ne pouvez 
pas faire accepter ces 4 largeurs^) seules, veuillez annuler 
la commande. 

De plus^) vous trouverez ci-joint 2 petits echantillons ; 
nous vous prions de nous adresser sans retard contre-types 
et demiers prix pour une quantite de 1,000 pieces. 

Dans I'attente de vous lire, nous vous saluons. Messieurs, 
bien sincerement. 

Henri Bourget & Ci<»' 
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105. Thanking for order and stating time of delivery. 

Submitting counter-patterns with lowest prices, and 

making another special offer. 

Henry & Bostock. 

Telegrams: "Export." 

Nottingham, le 15 Decembre 19.. 
Messieurs Henri Bourget & C*®, Paris. 

Nous avons I'avantage d'accuser reception de voire honoree 
d'hier, nous remettant une nouvelle commande pour 

Cque. 69, de Tarticle 93, dont nous vous remercions beau- 
coup. Nous avons reussi a placer ces quatre largeurs, et la 
marchandise sera prete k etre expedite avec votre premiere 
note vers la fin de ce mois. 

Ci-inclus nous avons le plaisir de vous envoyer les contre- 
echantillons Nos. 1394 et 1395 que vous nous demandez, avec 
nos tout demiers prix. Le fabricant nous demandait des 
prix plus eleves^), mais sur nos instances^) il a consenti k nous 
faire encore les anciens prix. 

Pour ce meme client nous nous permettons de vous adres- 
ser ce soir une partie de la collection en preparation. Vous 
y trouverez des 6cliantillons des series') 43/6755-6763 et 
37/6695-6701 Torchons*) ordinaires, qui ont ete achetes der- 
nierement^) par une maison mexicaine par des quantity tres 
importantes ; pour nous assurer^) les prix speciaux marques sur 
les etiquettes il serait necessaire de ne pas commander moins 
de 300 douzaines par largeur. 

Toujours au plaisir de vous lire, nous vous pr^sentons, 
Messieurs, nos salutations bien empressees. 

Henry & Bostock. 
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106. Thanking for interest taken in executing Buyers' orders, 

and enclosing further order. Special patterns chosen 

to be reserved for Buyers. 

Henri Bourget & C^e. 

Adresse T^l^graphique : 
"Henriget." 



Paris, le 17 D6cembre 19. 



Messieurs Henry & Bostock, Nottingham. 

Nous possedons votre lettre du 16 ct. Nous avons vu 
avec plaisir dans votre correspondance que vous preniez un 
grand interet k I'execution tres precise de nos ordres et que 
vous vous preoccui)ez de la maniere la plus avantageuse de 
les executor au point de vue^) des prix. Nous vous en re- 
mercions et tenons k vous faire voir^) que nous serons tres 
heureux que vous continuiez dans cette voie^), qui ne pent 
Qtre qu'avantageuse dans la suite de nos affaires, pour vous 
et pour nous. 

Nous aceeptons les prix pour les 

Nos. 1394 et 1395 et vous remettons ci-inclus notre bon 
de commission*) No. 4*; livraison le plus tot possible. 

Torchons ordinaires. Nous ne regarderions*) pas k la 
quantite k commettre®)si nous trouvions des articles avantageux, 
et surtout si nous pouvions avoir la promesse, et meme I'en- 
gagement du fabricant, de nous r^server^) les patrons que 
nous choisirons, pendant un delai de 6 mois; dans ce cas il 
y aurait lieu^) de nous soumettre des echantillons et nous 
choisirions ce qui conviendrait le raieux comme dessins^). 
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Vous auriez k nous dire quelles quantites le fabricant 
voudrait obtenir pour cela et le d61ai d'execution^^). 

Nous allons 6tudier les collections que vous venez de 
nous envoyer et vous soumettrons notre appreciation"). 

Agreez, Messieurs, nos salutations empress6es. 

Henri Boui^et & C^ 

{See Exercise 39, page 390.) 



* For .specimen of order foi-m, see page 140. 
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107. Asking for shipping instructions. 
Henry Sc Bostock. 

Telegrams: "Export." 

Nottingham, le 30 Decembre 19.. 



Messieurs Henri Bourget & O®, Paris. 

Nous avons I'honneur de vous informer que les marchan- 
dises de vos commandes Nos. 1, 2 et 3 sont pretes a partir^), et 
nous vous prions de noui^ donner vos instructions pour I'ex- 
pedition et les marques et numeros pour 3 caisses d'environ 
150 a 175 Kilos chacune. 

Veuillez nous dire en meme temps si les etiquettes des 
pieces doivent porter Tindication de^) 11 metres ou 12 yards, 
ou si la longueur est a supprimer. 

Quant a Tassurance, nous supposons que vous la soignez^) 
a Paris, ou desirez-vous que nous I'effectuions ici ? 

Saisissant*) cette occasion pour vous souhaiter une nouvelle 
ann6e bien heureuse et bien prospere, nous nous permettons 
de vous renouveler. Messieurs, I'assurance de notre considera- 
tion tres distinguee. 

Henry & Bostock. 
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108. (jiving shipping instruotions. 



Henri Bourget & C^e. 

Adresse T^l^graphique : 
•* Henriget." 



Paris, le 2 Janvier 19. 



Messieurs Henry & Bostock, Nottingham. 

En reponse k votre lettre du 30 D6cembre dr. : 

Voici les marques et numeros pour I'expedition de nos 
ordres Nos. 1, 2 et 3. 

H. B. & C. 

Mexico a 1664/1666, soit 3 colis qui devront etre adresses 
k MM. Langstaff, Ehrenberg & Pollak k Liverpool, a notre 
disposition. 

Prenez note pour la suite^) que les etiquettes, qui doivent 
etre apposees^) sur les pieces, ne doivent jamais porter d'autre 
indication que le No. de I'article ; le m6trage doit etre marque 
sur le paquet. Nous nous occupons nous-memes de la 
question "Assurance." 

Vous offrant en retour*) nos meilleurs souhaits de nouvelle 
annee, nous vous presentons, Messieurs, nos salutations em- 



Henri Boui^et & C*^ 

{See Exerciaea 40y 41, and 42, pages 390-391.) 



Digitized 



by Google 



FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 155 

TRANSACTION No. 9. 

Buyers : PRETO & BRANCO, Rio de Janeiro. 
Setters : F. SHARDLOW & CO., Manchester. 

SUMMARY : 

109. — Sellers advise visit of their traveller. 

110. — Sellers acknowledge receipt of order received through their 
traveller, and send a copy of order. Calling attention to rise 
in prices. 

111. — Sellers enclose shipping documents, and invoice for £208 Os. lid. 
for which cunount they draw @ 90 d/s, as arranged. 

112. — Sellers send draft for collection to the British Bank of South 
America of Rio de Janeiro. 

113. — Sellers acknowledge receipt of Buyers' telegraphic repeat order, 
and enclose copy of order stating to-day's lowest prices at 
which order was placed. Sellers also confirm their telegram 
on this subject. 

114. — ^Buyers acknowledge receipt of Sellers' shipment per ss. " Cavour " ; 
advised draft has been accepted. Informing Sellers of some 
goods having been stolen in transit, for which compensation 
is to be clfdmed from Insurance Company. Lloyd's agent's 
certificate of survey enclosed. They also confirm their 
telegraphic repeat order, and agree to accept higher prices 
as advised by Sellers' cable. 

115. — Bank remits for draft sent for collection by Sellers. 

EXERCISES : 

43. — Buyers acknowledge receipt of Sellers' copy of order. 

44. — ^Bank acknowledges receipt of draft sent for collection by Sellers. 

45. — Sellers eusknowledge receipt of Bank's remittance in settlement 

of draft sent for collection. 
46. — Sellers send shipping documents and invoice in execution of 

Buyers' telegraphic repeat order. Making out invoice and 

draft. 
47. — Sellers send above draft for collection to the British Bank of 

South America of Rio de Janeiro. 
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109. Advising visit of traveller. 



F. Shardlow & Co. 

Telegraphic Address : "Promptness." 
ABC Code used (5th Edition). 



Manchester, le 3 Novembre 19. 



Messieurs Preto & Branco, Rio de Janeiro . 

Messieurs, 

Nous avons Thoiineur de vous aviser que notre voyageur, 
Mr. Thomas Tate, aura Tavantage de vous rendre visite^) 
dans le courant du mois de Janvier pour vous soumettre une 
collection complete de tous nos articles, et nous vous prions 
de vouloir bien lui reserver vos bons ordres^), dont Texecution 
sera I'objet de nos meilleurs soins. 

Vous remerciant d'avance, nous vous presentons, Messieurs, 
nos salutations distinguees. 

F. Shardiow & Co. 
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110, Enclosing copy of the order received through traveller^ 

and calling attention to general rise in prices of 

cotton goods. 

F. Shardlow & Ck). 

Telegraphic Address : *' Promptness." 
ABC Code used (5th EditionX 

Manchester, le 14 Fevrier 19.. 

Messieurs Preto & Branco, Rio de Janeiro. 

Messieurs, 

Par Tentremise de notre voyageur, IVIr. Thomas Tate, nous 
avons re9u la commande, que vous avez bien voulu nous 
confier^) et dont nous vous remercions infiniment^) en vous 
assurant que nous ferons de notre mieux pour vous satisfaire 
sous tous les rapports par une prompte et soigneuse^) execution. 
Ci-inclus vous trouverez un (double de commission detaill6.* 
Vous n'ignorerez pas*) que tous les articles manufactures de 
coton ont subi*) mie augmentation considerable par suite de 
la hausse enorme du coton et de la main d'oeuvre, mais a 
force d'instances®) nous avons reussi h, placer votre ordre aux 
prix indiques par Mr. Tate, avantage dont nous vous faisons 
tirer parti^). 

Nous sommes enchant^s d'entrer en relations avec votre 
honorable maison et aimons a esperer que cette premiere 
affaire sera suivie de beaucoup d'autres plus importantes. 

Veuillez agreer, Messieurs, nos civilites tres empressees. 

F. Shardlow & Co. 

{See Exercise 43, page 392.) 

• In order to avoid misunderstandings, it is advisable to send a customer a copy 
of his orders, specifying all particulars relating to price, discounts, time of delivery, 
charges for packing, insurance, terms of payment, &c., and so indicate exactly how 
the orders will be executed. 
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F. Shardlow & Ck). 

Telegraphic Address: 

"Promptness." 

ABC CkMle used (5th Edition). 



Manchester, le 14 F^vrier 19. 



Commande confiee par 

Messieurs Preto ds Branco a Rio de Janeiro, 

k F. SHARDLOW & CO., Manchester, 

par Ventremise de leur voyageur, Mr. T. Tate. 

Escompte : 2|%, et commission d compter 5%. 

Payement: Contre notre traite d 90 jours de vue, payable om 
change pour traites d 90 jours de vue s/Londres; irUerets 
d raison de 6% de la date de la facture. 

Conditions : Marchandise prise d Manchester ; caisses et em- 
hallage, assurance dsc, d compter. 

Expedition : Fin nmrs pr.; expedition par Messieurs Langstaff, 
Ehrenherg da Pollak d Liverpool, co7inaissement d voire 
ordre ; assurie contre tous risques. 



Largeur ou 


1 




?? 


Grandeur. 


1 




p. 


Quantity. , 


g Article. 


Prix. 


S 




Ponces 


s 




o 




angl. 


^ 




w 


100 


douzaines 


38x38 


3901 Essuie-maina turca. 










x41 




aasortis 


6/Oi lu douz. 


2i% 


100 




20x20 


4703 


Serviettes de coton 


2/7 „ 


2*% 


100 . 


23x23 


5701 


idem, 


3/4 „ 


2i% 


300 


" 


18x18 


6892 


Mouchoirs im,primSs, 
coton 


2/3 „ 


2i% 


150 




18x18 


1992 


idem 


2/4 „ 


2 % 


100 


17x17 


3992 


idem, 


2/5 „ 


2 % 


200 


19x19 


4992 


idem, 


2/8 „ 


n.x 


6 pieces a 


26 


7544 


ToUe de fantaisie. 






■ 60 yards 






coton m^ercSrisi . . 


9i le yard 


2i% 


6 


26 


9544\ idem 


Hi „ 


2t% 


4 


26 


8544 idem 


2r/o 


\ 




Commission a compt 


er : 5% 





Digitized 



by Google 



FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 159 

111. Enclosing shipping documents and invoice in complete 

execution of Buyers' order. Advising draft and sending 

telegraph code for repeat orders, 

F, Shardlow & Co. 

Telej?Faphic Address : '• Promptness." 
ABC Code used (5th EditionX 

Manchester, le 28 Mars 19. . 

Messieurs Preto & Branco, Rio de Janeiro. 

Messieurs, 

Nous sommes favorises de votre honoree du 5 courant, 
dont nous avons pris bonne note en vous remerciant. 

Le but de la presente est de vous remettre le connaissement, 
la facture consulaire^) et la facture a notre envoi de 4 caisses, 
chargees^) sur le steamer Cavour, s'61evant a 
£208 Os. lid., que conformement aux conditions convenues^), 
nous prenons la liberte de tirer sur vous 
a 90 jours de vue , k I'ordre de la Banque Britannique de 
TAm^rique du Sud*), payable au change pour traites h, 90 
jours de vue s/Londres*), vous priant de faire bon accueil a 
notrejsignature. 

Les echantillons de reference* et de vente®) ont ete envoyes 
separ^ment, selon le bulletin de chargement^) ci-inclus. 

Nous joignons a la pr6sente un code telegraphique®) relatif 
a la repetition de notre envoi et aimons a esperer que vous 
aurez souvent I'occasion d'en faire usage. 

Comptant sur votre entiere satisfaction de notre envoi, 
et toujours a vos ordres, nous vous presentons. Messieurs, 
nos salutations tres empressees. 

F. Shardlow & Co. 



* When dohig business with the South American Republics, reference patterns, i.e., 
patterns of the goods (to show quality and material, &c.), must always be sent with the 
invoice, as the customers require them when clearing the goods through the Custom 
House. Packages sent against parcel receipt are allowed to be withdrawn as soon 
as the steamer has arrived. 
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Adrpsse Tdl^graphique : 

"Promptness." 

Code 1'^l^graphique : 

ABC 5« Edition. 



Manchester, le 28 Mars 19.. 
Messieurs Preto <fc Branco, d Rio de Janeiro Doi^ 



k 



F. SHARDLOW & CO., 



pour les marchandises suivantes exp6di6es pour votre 
compte et a vos risques et p6rils par Tentremise de Mes- 
sieurs Langstaff, Ehrenherg <Sc Pollah d Liverpool et chargees 
sur le vapeur ''Cavour,'^ 

P d! B Xt 9685—9688 4 Caises, assuries. 

Toute reclamation pour 6tre valable devra 6tre faite dans les huit jours apr^ la 
reception de la marchandise. 

No. I Quantity. > Gra 



Poi ds 



U70S UK) 

mn\ioit 



Poilda 



dovz. 38 X 



Brutd 



ela 



douz. 20 

23 



Bi'ut d e la 



-I- 
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No. Quantite. (irandeur. 



Poi.l 

net 

gans 

papier. I 



report 



Kilogr a 



P iS:BX\ ^687 1 Caisse contcn c 

fiS93S00\ douz. 18x18 Mouchoira imprimes ' 

cle coton 6k.'-ioo 



1993150 


18x18 


idem 


;i2UX> 


S992'iaf 


17x17 


idem 


iljrKt 


U992\150 

1 


19x19 


idem 
Escompte HX 
Commission ny. 


;li:i(H, 



Poids 



Caisae et emhallage 
Brut de la Cats se 251.soo Kilos. 



7oUU 6 



pieces 



P drBXl ^688 1 Caisse conten c 

Toile de fantaisie, ' ' 

coton mercerise 

3/59^, 3/60 yds.^SrSh 



U5!*U G 

I 
85U/4 M 



idem 
► yds.=360 yds. 



IS.Soti 
lU,non\ 



26 



idem 

l/Slk, 3/59^, 1I60\ = 211 I 
yds. 8.3on\ 



Escompte ^Z 



Commission fi'Z 

' Caisse et emhallage 

Poi^dsi Brutd i Cla Cais i se OS/'Oo Kilos. 

' ! I \ Transport a, Liverpool 

Fret, assurance et droits cc 

Commission de banqu e, tim b 

Interets a Vecheance 

{8 mois a raise 

Li 
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Goods are sold "franco Manchester," and F. Shardlow & Co. 
therefore charge all expenses for freight, consulage, &c., in 
the invoice. F. S. & Co.'s terms of payment are : Interest 
charged from the date of invoice (at the rate of 6% p.a.) 
until the payment in full for the amount of the goods is actually 
received, including disbursements for cases, insurance, the 
freight and transport expenses, and also consulage ; in the 
present instance £198 12s. 6d. As F. Shardlow & Co. draw 
at 90 days' sight, payable at exchange for bills at 90 days' 
sight on London, and as it takes about one month's time 
before the draft can be presented at Rio de Janeiro for accept- 
ance, F. S. & Co. must charge interest for 7 months ; there 
is another month to be added, because the Bank's 90 d/s 
draft on London takes about four weeks to come from Rio 
de Janeiro to Manchester. F. Shardlow & Co. must also 
charge bank commission (varying from J%-J%, according 
to the terms of the bank), the foreign bill stamp (about Is. 6d. 
for every £50), and the postage, which the bank charges for 
collecting F. S. & Co.'s draft on Buyers (see Model Letter 
No. 115, and Bank's statement, page 178). 
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CONSULAR INVOICES FOR BRAZIL. 

Consular Invoices will not be required for Parcels or Samples, of a 
value, in the place of exportation, not exceeding £10 or its equivalent, 
inclusive of freight, packing, commission, &c. 

TNREE G0PIE8 WILL FORM A 8ET, and will be disposed of as foUows:— 
1st will be returned to the shipper to forward to the consignee in order 

to obtain delivery of the merchandise by the Custom House. 
2nd will be forwarded to the Department of Commercial Statistics by 

the Consulate. 
3rd will remain in the archives of the Consulate. 

Consular Invoices may be legalized in the Brazilian Consulate, 
EITHER IN THE PORT OF 8HIPMENT, OR IN THE PUCE WHENCE THE 
MERCHANDISE PROCEEDS. 

The weight in kilogrammes will be declared as follows : — 
Gross of packages— The total gross weight. 
Real net weight — The weight of the merchcuadise only, exclusive of all 

packing and covers. 
Gross weight of merchandise — The weight of the merchandise with 

the covers such as Drums, Bags, Cases, Cardboard Boxes, &c., as 

mentioned in the Customs Tariff. 

Thus, when the merchandise pays duty on the real net weight, it 
will be sufficient to give the gross weight of the Packages and net of 
the Articles, exclusive of all packing and covers. 

When the merchandise pays duty on the gross weight in the coyers, 
as mentioned in the Tariff, this weight is to be given in the respective 
column. 

For merchandise such as essential oils or volatile oils and essences, 
the declaration of the gross weight in the packing immediately covering 
the merchandise is sufficient. 

When the merchandise pays duty other than by weight, such as by 
the dozen, thousand, hundred, cubic metre, &c., the quantity is to he 
declared. 

The net weight column may therefore be headed according to the 
weight or quantity declared, or a new column added as necessary. 



GENERAL OBSERVATIONS. 

Invoices may be drawn up either in Portuguese or in the 
language of the country whence they proceed, and by hand or copying 
machine, but always in such manner that they are distinctly legible 
and in indelible ink. 

The port of shipment to be declared is the port in which the goods 
are actually shipped for Brazil. 

The specification of the merchandise may be made in etccordance 
with the official nomenclature or the commercial usage ; in the latter 
case, it is imperative that the material from which each separate article 
is made shall be declared. 
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3.000 
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Adresse T^l^graphique : 

"Promptness." 

Code T^l^graphique : 

ABC, 5e Edition. Maiichester, le 28 Mars 19. . 

Code Telegraphique 

relatif d la repetition de noire envoi, charge sur le vapeur 
'' Cavour'' sdon notre facture de ce jour. 



Mot 
telegraphique. 


Quantity. 


Grandeur on 

Largeur 
(Pouces angl.) 


NumtJro. 


Article. 


(ibad 
obajo 


100 
100 


douz. 


38x38x 41 
20x20 


3901 
4703 -, 


Essuie-maina turca, asaor- 

tis. 
Serviettes de coton. 


abarca 


100 


»> 


23x23 i 


5701 


idem. 


abasto 
abatir 


200 
300 


" 


18x18 


6892 


idem, contenu de la 
caisae J J 9686. 
MoucJwira imprimis. 


abedul 


150 


>> 


18x18 


1992 


idem. 


abeja 


100 


»' 


17x17 


3992 


idem. 


abeto 


150 


" 


19x19 


4992 


idem. 


ahiamo 
abogar 
aholir 


700 

1 ^ 
6 


pieces a 
60 yds. 


26 
26 


7544 
9544 


idem, contenu de la 
caisse %% 9687. 
Toile de fantaisie, coton 
merc4ris4. 

idem. 


abonar 


\ 4 


y. 


26 


8544 


idem. 


abordar 


16 


'> 






idem, contenu de la 
caisse Xt 9688. 



La syllabe " es ", ajoutee a ces nwts telegraphiques, signifie 
dovble qvrnititi, p.e, abodes = 200 douzaines 38'' x 38'' x 41" No. 
3901. 

Inutile de signer le cdhlegramme, les mots memes nous indi- 
quant quHl vient de voire honorable maison. 

{See Hooper dk Oraham, The Import and Export Trade, paqe 211 
** Telegraph Codea.^^) 
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112. Sending draft for collection to bank. Instructions given 
re abatement to allow in case of Buyers' paying 
before maturity of bill 



Rdpondant k v/ honors du— 
Confirmant- n/ lettre du * Janyicr- 

Manchester, le 28 Mars 19. 



Banque Britannique de TAmerique du Sud, Rio de Janeiro. 

Messieurs, 

Nous avons I'avantage de vous remettre sous ce pli une 
l^re de change* de 

£208 Os. lid. (No. 390), a 90 jours de vue, sur Messieurs 
Preto & Branco de v/v^), avec priere d'en soigner Faccep- 
tation et rencaissement k I'^ch^ance'*) et de nous couvrir par 
papier k 90 jours de vue sur Londres, deduction faite*) de 
vos frais. 

Si les tires vous ofifraient d'escompter*) cet effet, nous vous 
autorisons k accepter I'escompte au taux**) de 6%. 

La seconde de change vous sera remise par votre maison 
de Londres. 

Agr6ez, Messieurs, nos sinceres salutations. 

F. Shardlow & Co. 

{See Exercise 44, page 392.) 

* See page 40 *re Bill Stamps. If you send the first of exchange to the Biitista 
Bank of South America, Ltd., in London, you will be required to draw the above 
Bill on a form with an embossed stamp of 3s. Seconds and thirds of exchange are 
exempt from stamp duty. See Hooper & Graham, " The Home Trade/' page lis. 
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The following is a specimen stating the terms and conditions 
upon which a bank undertakes the collection of bills (either clean 
or documentary) on Mexico, Central and South America : — 

1. — All drafts sent to this Bank for collection should be expressed 
" payable in legal currency at the Collecting Bank's drawing rate of 
exchange, at maturity of the draft, for usance bills on London." If 
collections are to be made at the rate of exchange for sight drafts on 
London that must be the subject of a special arrangement made before- 
hand between the drawer and drawee, but even in this case, if drawees 
object to pay at sight rate, the Collecting Bank may accept the rate 
for usance bills on London. Charges for collection, <fec., should be 
added to the amount for which the bill is drawn, as drawees usually 
object to pay more than the face amount of the bill. It is to be clearly 
understood that if the drawee should refuse to pay the charges for 
collection, these charges will be deducted from the face value of the 
bill, when remitting the proceeds. 

2. — Instructions must be given in every case as to protesting, in case 
of non-acceptance or non-payment. The Bank cannot undertake any 
legal proceedings beyond the usual protest. 

3. — In the case of documentary bills, precise instructions must be 
sent whether the documents axe to be delivered against acceptance of 
the bill, or against payment only. Customers must also give the name 
of an Agent at the place concerned to whom instructions must be given 
as to the disposal of the goods in case of dishonour, as the Bank's 
Correspondents cannot undertake to take chaxge of goods under any 
circumstances. 

4. — Consular C/Crtificates are required in cases of shipments to ports in 
Mexico, Peru, Brazil and Central American Republics, as the absence of 
this document exposes the goods to a heavy fine. The name of the 
Consignee inserted in the Consular Certificate must agree with the 
name inserted in the Bill of Lading ; but it is better that both these 
documents should be made out simply " to order." One copy of the 
Consular Certificate must be sent to the Bank's Correspondents, in the 
vessel carrying the goods, and another copy should be sent to this office 
with the Bills of Lading, &c. 

Note. — When the Bill of Lading, or Conatdar Invoice, or both, 
are made ovi in the name, or to the order of, the Con- 
signee, the Bank loses control of the goods shovld the 
necessity arise, and can therefore he in no way respon- 
sible for them. 

5. — Drawees often endeavoiu* to pay for their acceptances in their 
own bills on London, or in inferior Commercial Bills, in order to seciu-e 
cheaper rates of exchange. In protection of the interests of Drawers 
the Collecting Bank will refuse to receive such bills in payment of Bills 
for Collection, without previous special instructions to that effect. 

In the latter case neither this Bank nor its Correspondents can accept 
any responsibility in connection with such bills offered in payment, nor 
will they undertake to endorse these bills except " without recourse^ 

6. — This Bank is responsible for the monies collected only as and 
when received in Cash in London ; it cannot luidertake to remit in 
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separate bills for each collection or to accept against such proceeds of 
collections ; it is not responsible for documents passing through its 
hands, nor does it accept responsibility in regard to goods representing 
drafts, nor does it guarantee the acts, omissions, or solvency of its agents 
or correspondents, or the remittances made by them, nor will it be 
responsible for differences in exchange between time of collection and 
time of remittance, nor for immediate remittance after collection in 
places where good and approved bills are scarce, though in each case 
every care will be given to the interests of the drawers. 

7. — Commission for collection without guarantee : — 

J- per cent, on City of Mexico. 

J per cent. Puebla, Vera Cruz, Guanajuato, Queretaro, San Luis 
Potosi, Guadalajara, Mazatlan, Morelia, Monterey, Torreon, 
Durango, Aguas Calientes, Merida, Campeche, Guaymtis, 
Hermosillo. and Chihuahua. 

1 per cent, on the other principal cities of Mexico where this Bank 
has Correspondents. 

J per cent, on Lima, Callao, Chiclayo, Arequipa, Pim-a, Trujillo 
and Pacasmayo, Cerro de Pasco, lea, with an extra com- 
mission varying from J per cent, to 1 per cent, on other 
principal cities of Peru where this Bank has Correspondents. 

J per cent. Valparaiso, Santiago ; f per cent. Iquique, Anto- 
fagasta, Concepcion. 

f per cent. Tacna ; 1 per cent. Arica. 

J per cent. Rio de Janeiro, Bahia, Pemambuco. 

I per cent. ParA, Manaos, Pelotas, Rio Grande do Sul, Sao Paulo, 
Porto Alegre. 

i per cent. Buenos Aires, Salto Argentine, Mercedes, Junin, 
Pergamino, Tucuman. BiUs of Lading must be vised by 
the Argentine Consul. 

Special rates for the chief cities of Central America, United States 
of Colombia, Venezuela, Uruguay, Paraguay and Cuba, &c., 
where the Bank has Correspondents. 

Minimum commissions : — 

2s. 6d. on Bills on Buenos Aires and Mexico City, Lima and 

Peruvian towns mentioned above. 
6s. on Bills on other places. 

Loss by local exchange, i.e., in remitting from one town to 
another will (when incurred) be charged to the customer. 

The above rates of commission, with Postages, Bill Stamps, £ind 
any other actual outlay, will be charged whether the bills 
sent out be paid or not. 

In cases where protests have to be made, and extra trouble is 
involved in the collection of bills, an additional commission, 
proportionate to the amount of trouble involved, will be 
charged. 

It must be clearly understood that this Bank and its Correspon- 
dents merely act €is intermediaries for the collection of bills, 
and the Commissions charged are only for the trouble of 
collection, and do not include any charge for " del crecfere,'* 
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113. Acknowledging receipt of telegraphic order, and enclosing 

copy of order stating lowest prices obtainable. 

ConHrming telegrams exchanged on the subject 

F. Shardlow & Co. 

Telegraphic Address : *' Promptness." 

ABC cjode used (5th Edition). Maiichester, le 7 Juin 19.. 

Messieurs Preto & Branco k Rio de Janeiro. 
Messieurs, 

Nous venons de recevoir votre cablegramme "Abismo," nous 
transmettant^) votre commande de 700 douzaines Mouehoirs 
imprimes (repetition du contenu de la caisse %% 9687, selon 
notre code telegrapliique du 28 Mars dr.), dont nous vous 
sommes infiniment obliges^) en vous assurant que nous nous 
empressons de I'executer a votre entiere satisfaction ; la livraison 
s'effectuera'*) en 6 ^ 8 semaines. 

Malgre tous les efforts nous n'avons pas r6ussi a placer 
votre ordre aux prix pr6c6demment pratiques*) ; la hausse 
du coton, dont nous vous avons d6j^ parle en notre lettre du 
14 Fevrier dr., continue et les prix de tous les articles ont 
subi une augmentation de 5% a 10% et plus, de fagon') que 
nous avons eu beaucoup de peine®) a obtenir les prix indiqu6s 
dans le double de commission ci-joint. 

Vu I'urgence^) de votre ordre, nous I'avons place a ces 
limites en vous telegraphiant : 

pelixie* = prices have gone up all round, 

doloranza = plus five per cent., 

omofrone = (we) place the order, 
et nous ne doutons pas que vous nV soyez d'accord^). 

Toujours au plaisir de vous lire, nous vous presentons. 
Messieurs, nos salutations empressees. 

F. Shardlow & Co. 

* See Hooper & Graham, "Import and Export Trade," page 211, " Telewaph 
Codes." The above cable consists of words taken from " The ABC Universal Com- 
mercial Electric Telegraph Code," by W. Clause-Thue (fifth edition), published by 
Eden Fisher & Co., Ltd., London, price ?0s. net. This code is extensively used by 
shipping and import houses. 
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F. Shardlow & Co. 

Telegraphic Address : 

"Promptness." 

ABC Code used (5th Edition). 

Manchester, le 7 Juin l^.. 

Commande confiee par 

Messieurs Preto <fc Branco, Rio de Janeiro 

a 
F. SHARDLOW & Ck).» 

par cdblejgramme du 6 courant, ainsi couqu : Abismo = repetition 
du contenu de la caisse P. ds B. %% 9687, 700 douzaines Mouchoirs 
imprimes, seUm notre code telegraphique du 28 Mars dr. 

Escompte: ^i%, et commission d compter 5%. 

Payement: \ 

Conditions : \comme d'hahitude. 

Expedition J 



Largeur ou ^^ ^ 

Grandeur. I t- g. 

Quantite. g Article. Prix. i § 

Pouces s j o 

angl. ^« I ^ 



300 douzaines 18 X 18 6892 Mouchoirs imprimes, ' 

colon 2/4 la dmiz. 2^% 



150 


18x18 1992 


idem 


2/5 „ 


2i% 


100 


. 17x17 3992 


idem 


2/6i ., 


2i% 


200 


j 19x19 4992 


idem 


2/9 


2h% 
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114. Acknowledging receipt of Sellers' shipment Advised 

draft has been accepted. Some goods stolen in transit 

Confirming telegraphic repeat order. 

Preto & Branco. 

IMPORTADORES DE FaZENDAS 

ESTRANOEIRAS E ARTIGOS 

DE ARMARINHO. 

Rua General Camara N. 84. EndereQo Telegraphico : Preto. 

Caixa Postal N. 8217. Codigo em Ubo : A B C 5a Edi«?ao. 

Rio de Janeiro, le 9 Juin 19. . 

Messieurs F. Shardlow & C^^ k Manchester. 

Messieurs, 

Nous avons bien re9u votre honor^e du 28 Mars dr. nous 
apportant les documents de chargement^) relatifs k votre 
envoi par le vapeur " Cavour," se montant a 
£208 Os. lid, dont nous vous^) avons cr^dit^s^). 

Par contre vous etes d6bit6s de 
£208 Os. lid., notre acceptation au 27 Juillet pr., qui sera 
dument payee a F^ch^ance. 

En retirant I'envoi de la douane nous avons constats un 
manquant de 81 douzaines de Mouchoirs No. 4992, dont la 
valeur est de £15 18s. 5d., 

selon les details ci-joints, que veuillez bien r^clamer k la Com- 
pagnie d'assurance. Ci-inclus vous trouverez le certificat de 
1 'agent des Lloyds.* 
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En date du 6 courant^) nous vous avons t^l^graphie le 
mot 

"Abismo," voulant dire que nous desirous recevoir la repeti- 
tion du contenu de la Caisse JJ 9687, k savoir 700 douz. 
Mouchoirs imprimis, coton, selon votre code t616graphique 
du 28 Mars dr., et en reponse nous avons re9u votre cable- 
gramme ainsi congu*) : 

pelixie = prices have gone up all round, 

doloranza = plus five per cent., 

omofrone = (we) place the order. 

Bien que cette hausse contrarie*^) assez nos calculs, nous nous 
en remettons entierement a vous^) du soin de placer notre 
commande aux prix les plus bas et attendons vos nouvelles 
a ce sujet. 

Au plaisir de vous lire, nous vous pr^sentons, Messieurs, 
nos sinceres salutations. 

Preto & Branco. 



* This document, together with a copy of the invoice of goods shipped, must be 
sent to your insurance brokers, to enable them to submit the claim to the underwriters 
for settlement. The underwriters will then get a statement drawn up by the "Average 
Adjusters" (see pages 394-5). This is based on the surveyor's report (the Lloyd's agent 
abroad). A settlement of the claim will follow, after which it will be sent to you 
by your insurance brokers. See Hooper & Graham, " The Import and Export Trade,** 
page 154. 

Pilfering from parcels, cases, Ac, occurs frequently in connection with goods 
shipped to Spain and certain South American countries. Insurance Companies, 
therefore, insure goods against all risks (including theft) for an additional premium. 
When pilfering has taken place, an authentic document has to be submitted to the 
underwriters before they will pass a claim ; a declaration from the Custom House 
authorities, or from the stationmaster, will suffice for post parcels, but for cases dis- 
charged at ports a certificate frcftn Lloyd's agents, statmg facts and specifying goods 
missing (deficiency of weight), is the most eflfective document on which to recover 
compensation from the underwriters. 

in most of these countries duty must be paid on the goods missing (in some 
countries double duty), besides a heavy fine I Also these risks may be insured for. 
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Rio de Janeiro, h 9 Juin 19. 



Messieurs F. Shardlow & C*®' a Manchester, Doiveilt 



Preto e Branco, 



pour les marcJumdises designeis ci-apres, expediees par le 
steamer " Cavour,'^ et volees de la Caisse No, 9687. 



4992 



80 


doiizaines 


19x19 Moiichoirs imprimis 
\ Escompte 2i% . . 


2/h 6 
4 










Commission 6% 




6 

1 


10 


18 


8 


1 




BSnifices espSris 

2S% 










2 


14 


8 


; 1 Certificat de V Agent 
1 des Lloyds et ports de 
1 ; lettres 










2 


5 


1 


i 






S. E. ou 0. 

Preto dk Branco 








£ 


15 


18 
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CERTIFICATE. 

/, the undersigned, Jvaving been requested by Messrs. Preto 
and Branco to survey and report upon P. d; B. J J 9687 — one case, 
landed, from the British steamer " Cavour,""' which vessel arrived 
at this port on the 16th April 19. ., hereby certify thoit the above 
stated case had signs of Jiaving been opened and renailed ; further 
that on opening same a quantity of cardboard boxes were found 
empty, and the y-eight of the case 18 kilos less than stated in 
the invoice. 

Rate of exchange on Lotidon at' 16d/'' at 90 d/s. 
Date of survey, 30th April, 19... 
Bio de Janeiro, 2nd May, 19. .. 

Luiz V. Campos. 

Fee : £2 2s. Od. 




' See Hooper & (ji-aham, "The Import and Export Trade," page 23. 
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115, Bank remits for dmft sent for collection. 

Rio de Janeiro, le 27 Juillet 19. . 

Messieurs F. Shardlow & Co., Manchester. 

Messieurs, 

Vous confirmant notre lettre du 27 Avril dr., nous avons 
I'avantage de vous remettre ci- joint P^^de change de 
£207 4s. Id. (No. 4317), k 90 jours de vue, s/ notre maison de 
Londres, en remboursement^) de votre traite de 
£208 Os. lid . (No. 390), a 90 jours de vue, s/Mess^s Preto 
& Branco de n/v, selon le bordereau^) ci-inclus, dont veuillez 
nous accuser reception. 

Agreez, Messieurs, nos salutations empressees. 

Banque Britannique de i'Amerique du 8ud 
F. Beaumont Directeur, 

{See Exercises 45, 46, and 47, pages 392-395), 
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Banque Britannique de i'Amerique du 8ud a Rio de Janeiro. 

27 JuiUet 19.. 
Messieurs F. Shardlow & O^ k Manchester. 



Date. No. 



Doivent. Avoir. 



19.. I 

Mara \28 390 Votre traite a 90 jours de vtie s/ 
1 Preto dk Branca de n/v 



JuiUet 



27 Frais: 

I Commiaaion J% : 

I Timbrea 

Porta , 

: ■ I 

4311 Notre traite a 90 joura de vue «/, 

Londrea \ 



S. E. ou O. 
Banque Britannique de i'Amer 
Le Directeur, 

F. Beaumont. 
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Ud. 



ACCR. 



TAHT 
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When paying this draft of £207 4s. Id. into your bank, 
you will receive credit for £204 17s. lid. only. The Bank will 
charge you with the following : — 

94 days' discount (supposing the Bank rate to 
be 4%), e.g., the bill has 90 days to run, to 
to which the 3 days' grace are to be added, 
also 1 day for sending bill from Manchester 
to London for acceptance . . ..£232 

English bill stamp, which will be affixed by 

your bank 030 

Total £2 6 2 



F. Shardlow & Co. covered themselves against this de- 
duction by charging the Buyers interest for 3 months at the 
rate of 6% in the invoice (see Letter No. Ill) ; while against 
the 16s. lOd. charged by the British Bank of South America 
for collecting Sellers' draft, F. Shardlow & Co. charged their 
customers £1 9s. 8d., and thus made a profit of 12s. lOd. 
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TRANSACTION No. 10. 

Buyer : FRANCISCO GONZALEZ Y PINTADO, Madrid. 
Setters : REVILLE, MILNE & CO., Kidderminster. 

SUMMARY : 

116. — Buyer claims goods ordered. 

117. — Sellers regret delay, and promise to ship goods towards 15th 
November. 

118. — Sellers enclose certificate of origin and invoice for goods shipped, 
and again express regret about delay in delivery. 



EXERCISES : 

48. — Buyer insists upon immediate delivery, or goods are to be con- 
sidered as cancelled. 

49. — Sellers advise Buyer of shipment being made per ss. "Maria," 
leaving Liverpool on 4th November. 

50. — Sellers advise forwarding agent at Santander, and eisk him to 
conform to Buyer's instriictions re forwarding of goods. 
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116. Claiming goods on order. 



Francisco Gonzalez y Pintado, 

3, Floridablanca, 3. 
Direcci<5n TelegrilflcH : " GONY." 



Madrid, le 16 Octobre 19. 



Messieurs Reville, Milne & Co., Kidderminster. 

Je suis fatigu6 d'attendre la facture des marchandises que 
votre repr^sentant m'avait promises au bout^) de 3 ^ 4 semaines, 
et que j'eusse du recevoir au commencement de ce mois. 
L'occasion de vente sera passee quand ces tapis^) arriveront, 
et les acheteurs me les refuseront. Cela est extremement 
desagr6able, et je vous declare que je n'oserais') pas compter 
sur vous pour vous confier mon assortiment*). En meme 
temps j 'avals pass6 un ordre a un de vos confreres k Halifax, 
et la marchandise fabriquee d'apres*) cet ordre, est deja en 
ma possession depuis quinze jours ! Si vous ne faites pas 
comme vos concurrents, mes ordres pour la saison prochaine 
vous echapperont^). 

J'attends done la facture par retour du courrier et je vous 
salue. Messieurs, sincerement. 

Francisco Gonzalez y Pintado. 
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117. Goods will be shipped towards middle of November. 



Reville, Milne & Co. 

Telegrams: "Revilleco." 



Kidderminsterp le 20 Octobre 19. 



Monsieur Francisco Gronzalez y Pintado, Madrid . 

Nous avons bien regu votre estimee du 15 courant, dont 
le contenu a eu notre attention, mais nous tenons k vous 
pr6venir^) que nous sommes dans I'impossibilit^ d'exp^dier 
votre envoi avant le 16 Novembre pr., att^ndu que^) la plupart 
des tapis commandes doivent etre fabriqu6s tout expr^s'), 
par suite*) des grandeurs exceptionnelles demand6es des 
dessins choisis, et toute la livraison ne touchera**) guere k son 
terme avant la date indiqu6e ci-haut, ainsi que*) nous vous 
en avons dej^ avise par notre repr6sentant. 

Nous croyons devoir vous en avertir^) pour la bonne regie*), 
tout en regrettant^) le delai dans I'execution de votre ordre. 

Toujours au plaisir de vous lire, nous vous presentons. 
Monsieur, nos salutations empress6es. 

Revilie, Milne & Co. 

{See Exercises 48 and 49, pages 395-396). 
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118. Enclosing invoice and certificate of origin, and 
expressing regret about delay in delivery. 



Reville, Milne & Co. 

Telegrams: "Revilleco." 



Kidderminster, le 2 Novembre 19. 



Monsieur Francisco Gonzalez y Pintado, Madrid. 

Faisant suite k notre lettre du 30 6coul6, nous avons 
I'avantage de vous remettre sous ce pli^) le certificat d'origine* 
et la facture a notre envoi en execution complete de votre 
ordre, s'elevant k 

£68 19s. Od., dont veuillez nous crediter. Selon vos instructions 
nous avons consigne I'envoi a M. Jose Ramirez k Santander, 
par I'entremise de M.M. R. Steinmann & C*®, k Liverpool, 
en lui donnant tous les details relatifs aux poids etc. de la 
marchandise, pour votre gouveme^). 

Nous regrettons infiniment le delai survenu^) dans I'exe- 
cution de votre ordre, mais s'agissant*) de tapis k dessins 
speciaux, nous avons du les fabriquer expres et il nous etait 
impossible de les obtenir plus tot. 

Dans I'espoir que notre envoi sera k votre convenance**), 
et toujours k vos ordres, nous vous presentons. Monsieur, 
nos bien sinceres salutations. 

Reviiie, Milne & Co. 

{See Exercise 50, page 396.) 



• See Hooper & Graham, " The Import and^ Export .Trade," j-e Certificate of 
,n, pag " - '•- ' ' • • " -^ ^^ '^ — "^ ^^ ^^' ^ 

is admissib 



Origin, page 71. Certificates of origin are usually made out in Spanish, though lYench 
' - Lissible. 
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Kidderminster, le 2 Novembre 19. 



Facture pour 



Monsieur Francisco Gonzalez y Pintado a Madrid 
de " 

Reviile, Milne & Co. 

Pour vente et livraison des marchandises expediees a vos 
risques et perils par h' steamer *' Maria " et consignees d Mon- 
sieur Jose Ramirez d Sardander, "par Ventremise de Messieurs 
R. Steinmann db C^, d Liverpool. 



Aucune reclamation ne sera admi»e, si elle n'est pas faite huit jours aprto la 

reception de la marchandise. Priere de constater imm^diatement le poids net de la 

marchandise k I'arrivee, et de lever proc6s-verbal en cas de manquant 
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CERTIFICADO DE ORIQEN. 



Yo Don Henry S. Johmon, 



Presidente de la Camara de Coraercio de Kidderminster, Inglaterra. 
CertificQ : Que ^<^ SefJores Seville, Milne cfe Co. ^pnif^rniaTites de esta plaza 
y cuya personalidad para el efecto es conocida por ml, domiciliados en 
Kidderminster, han declarado ante mi, bajo su responsabilidad, que las 
mercancias que d continuacion se expresan, son de origen y fabricacion 
inglesa, conform e a las facturas iidedignas que me han sido presentadas 
per los expedidores y se H^^fin^n «^ Serwr D. Fram^isco Gonzalez y Pintado 
comerciante en ^«rf^^'<^ (S Floridablanca, 3) ^ ^^ consignation del 



Senor D. Jose Ramirez 



-consignatario en 



Santander. 



NumeroyClase ^arcas. 

rle bultOS. -'Aa,iwa,a. 


Nume- 
racidn. 


Peso bruto 

en 
kilogramos. 


Clase gen^ca de la 
mercancia. 


1 Fardo \R.M.dsCo. 
1 Madrid, 


6576 


'^75.^^ 


Tejidos de lana con mezcla 
de algoddn, \ 



Declarado asl bajo nuestra responsabilidad, 

Reville^ Milne <k Go. 



Firm ADO y declarado ante mi el Presidente de la Cdmara de Comercio de 
Kidderminster, Inglaterra. 

Kidderminster el_j:_de ^o^^rnbre ^9 
Henry S. Johnson, 




Presidente de la Camara de Comercio de 
Kidderminster. 



CERTIFICO que la firma que antecede es la que estampa en todos sus 
escritos la Camara de Comercio de Kidderminster. 

Kidderminster a_i_de ^o^^^^^ 19. . 




El Vice-Consul de Espafia : 

Geo. S. Haslam. 
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TRANSACTION No. 11. 

Buyers : MUNDELLA, ROBLNSON & CO., Liverpool. 
SeUers: GIUSEPPE ROSSINI & CO., Palermo. 

SUMMARY : 

119. — Sellers enclose B/L for consignment of 300 cases of orcmges, 
and instruct Buyers to pay the freight. 

120. — Buyers send account sales and ask for instructions how to remit. 
They also inform Sellers of some portion of oranges having 
•turned putrid. 

121. — Sellers send cheque for consignment disposed of, and fiisk for 
acknowledgment of receipt. Further consignment agreeable. 



EXERCISES : 

51. — Sellers offer to make a consignment of 300 cases of oranges. 

52. — Buyers agree to receive consignment in question. 

53. — Buyers advise Sellers of having sold consignment of oramgoB^ 
for which account sales will follow shortly. Some portion 
of the oranges h£id turned putrid. 

54. — Sellers acknowledge receipt of ajccount sales, for which chnque 
on London will obhge. Expressing regret on account of 
bad condition of consignment received, and offering to make 
a fresh consignment. 

55. — Sellers acknowledge receipt of cheque, and advise Buyers of 
shipping further consignment very shortly. 
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119. Enclosing BjL tor consignment of 300 cases of oranges, 
and instructing to pay the freight 

{See Exerdaes 51 and 62, pages 396^397.) 

Giuseppe Rossini & Co., 

Esportazione di Frutta. 
Telegramini : " Bossixicx)." 

Palerme, le 15 Aout 19.. 

Messieurs Mundella, Robinson & Co. a Liverpool. 

Nous avons sous les yeux*) votre estimee du 2 courant, 
et en reponse nous avons I'avantage de vous remettre ci-inclus 
la police de chargement^) a 300 caisses Oranges, chargees sur 
le s/s " att^ di Messina." 

Veuillez presenter cette police de chargement a Messifeurs 
F. Harrison & Co., de v/v, qui contre remboursement du 
fret') de £stg. 22 10s. Od., vous remettront le bulletin de 
dechargement*) pour vous mettre en possession de notre 
envoi. 

Ces oranges sont de premier choix') et nous aimons a 
esp^rer que vous obtiendrez environ 12s. 6d. par caisse. 

Au plaisir de vous lire favorablement^), nous vous pre- 
sentons, Messieurs, nos bien sinceres salutations. 

Giuseppe Rossini & C^ 

{See Exercise 53, page 397.) 
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' 120. Enclosing account sales and asking for instructions 
how to remit Complaint about putrid condition 
of some portion of oranges. 

Mundella, Robinson & Co. 

Telegraphic Address: ••Mundella." 

Liverpool, le 18 Septembre 19.. 

Messieurs Giuseppe Rossini & C*« k Palerme. 

Faisant suite a notre lettre du 15 courant, nous vous 
remettons sous ce pli le compte de vente^) de votre consigna- 
tion de 300 caisses Oranges par le steamer " Citt^ di Messina," 
s'^levant k 
£115 2s. 6d., valeur au 3 Octobre pr. 

Veuillez nous dire si vous desirez recevoir un cheque sur 
Londres ou si vous preferez que nous vous en remboursions^) 
sur Palerme. 

Comme dijk dit, une grande partie des fruits avait com- 
mence a pourrir*) et nous avons 6t6 bien heureux d'en disposer 
si promptement au prix de 10s. par caisse. 

Dans I'attente de vous lire, nous vous saluons, Messieurs, 
sincerement. 

Mundella, Robinson & Co. 

{See Exercise 54, page 398.) 
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Liverpool, le 18 Septembre 19.. 

Compte de Vente remis k 

Messieurs Giuseppe Rossini 8c O^ k Palerme 
par 

Mundelia, Robinson & Co. 

pour lea marchandiaes suivantes, reQues en consignation par 
le steamer ''Cittd di Mesaina,^^ et vendues pour leur compte. 



U).. 
AoHit 



15 Consignation de 300 Caiaaea Oranges a 10/- 



Fraia : 

Fret payi a Meaaieura F. Harriaon de Co. d 
Liverpool, 1/6 par caiaae £22 10 



Droita de haaain, l^d. par caiaae 

Camionnage, d^harquement, ct fraia 
divera, 0/6 par caiaae 

Courtage et dttcroire (2%) 



Valeur au 3 Octobre pr, 

S. E. ou O. 
Mundella. Robinaon dh Co. 



1 17 6 

7 10 
3 



150 0' 



34 



115 



17 
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121. Enclosing cheque and asking for acknowledgment 
Further consignment agreeable. 



Mundella, Robinson & Co. 

Telegraphic Address: "Mund^lLa." 

Liverpool, le 3 Octobre 19., 



Messieurs Giuseppe Rossini & C*®, Palerme. 

Favorises de votre lettre du 23 de T^coule, nous avons le 
plaisir de vous remettre sous ce pli cheque de 
£115 2s. 6d., s^/Londres, 

pour solde^) de notre compte de vente du 18 Sept^'® dr., 
300 Caisses Oranges par "Citt^ di Messina," dont veuillez 
nous accuser reception. 

Nous serons enchantes de recevoir la consignation de 600 
k 800 caisses Oranges dont vous nous parlez, vous assurant 
d'avance*) que nous ferons de notre mieux pour en disposer 
aux meilleurs prix possibles. 

Recevez, Messieurs, nos salutations empressees. 

Mundella, Robinson & Co. 

(See Exercise 55, page 398) 
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TRANSACTION No. 12. 

Buyers: HENRY MORRISON & CO., London. 

Sellers: G. SEVERIN & CO., Takashimaya (Japan). 

Bankers : THE COMPTOIR NATIONAL D'ESCOMPTE DE 
PARIS (Sub-Agency), Yokohama. 

SUMMARY. 

122. — Buyers ask Sellers to send patterns of Japanese silks. 

123. — Buyers send an order on patterns received from Sellers. Docu- 
mentary draft approved of by Buyers. 

124. — Sellers enclose invoice for shipment made, and advise draft 
payable against documents. 

125. — Sellers send draft and shipping documents to Bank : they also 
enclose letter of hypothecation, and ask for remittance. 
Instructions given to notify drawees at once when shipping 
documents have arrived in Europe. 

EXERCISES : 

56. — Sellers send patterns of Pongee silks, and state terms of pay- 
ment, &c. 

57. — Sellers ask Bank in Yokohama to state terms for collection of 
docimientary draft. 

58. — Bank state terms for collection of documentary draft, which 
they are prepared to discount on receipt of shipping documents. 

59. — Sellers acknowledge receipt of Buyers' order, and repeat their 
terms of payment. 

GO. — Buyers acknowledge receipt of shipment made by Sellers, which 
is to their satisfaction. Further orders promised. 
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122. Asking for patterns of silk goods. 



Henry Morrison & Co. 

Telegraphic Address : " MoRRisoNCO." 

56, Cheapside, 

Londres, E.G., le l^r r^vrier 19. . 

Messieurs G. Severin & C*®, Takashimaya. 

Messieurs, 

Redevables^) de votre adresse k Messieurs Georges Laurent 
& Cie i Paris, qui nous ont informes que vous vous occupez 
de la fabrication de " Pongees"^), nous vous prions de bien 
vouloir nous envoyer quelques echantillons des diverses 
qualites que vous fabriquez aux prix de 8d. a Is. 6d. le yard. 
Nous sommes de forts acheteurs^) de cet article pour la fabri- 
cation de Blouses*), Robes^), etc., et si vous nous cotez des 
prix favorables vous pouvez compter sur de gros ordres. 

Au plaisir de vous lire, nous vous presentons, Messieurs, 
nos civilites distinguees: 

Henry Morrison & Co. 

{See Exercise 56, page 399.) 
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123. Enclosing order. Terms of payment agreed to. 
Henry Morrison & Co. 

Telegraphic Address : " Morrisonco." 

Londres, le 10 Mai 19.. 

Messieurs G. S6verin & C^® k Takashimaya. 

Nous avons bien re9u votre honor^e du 20 Mars dr., ac- 
compagnee des 6chantillons des diverses qualites de vos 
Pongees, dont nous vous remercions. Pour faire un essai, 
nous vous prions d'exp6dier a Messieurs Langstaff, Ehrenberg 
& Pollak k Liverpool ou Londres, assur^es avec 20% de 
benefices esperes^) : 
200 Ck)upes k 25 yards, Qualite Al, 23" 

blanc, creme, nuance^) No 26 35 36 39 40 43 46 

pieces 80 40 20 10 10 10 10 10 10 

Veuillez nous faire parvenir les documents de chargement 
par I'entremise de votre banque et votre traits k vue sera 
dument acquittee^). 

Dans I'attente du plaisir de vous lire, nous vous pr^sentons, 
Messieurs, nos salutations empress6es. 

Henry Morrison & Co. 

{See Exercises 57, 58 and 59, pages 399-400.) 
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124. Enclosing invoice for shipment made^ and advising 
draft, payable against documents. 



G. Severin & C>e- 

Adresse T^I^graphique : 
"Severin." 



Takashimaya (Japon), le 14 Aout 19.. 



Messieurs Henry Morrison & Co., k Londres. 

Gonfirmant notre lettre du 8 Juillet dr., nous avons I'avan- 
tage de vous remettre sous ce pli la facture relative a notre 
envoi en execution de votre ordre, s'elevant a 
£199 5s. Od. Pour solde, nous avons pris la liberty de foumir^) 
sur vous une traite de pareille^) somme, payable a vue, k 
Fordre du Comptoir National d'Escompte de Paris, et nous 
vous prions d'y faire bon accueil. Les documents de charge- 
ment (facture, connaissement et police d'assurance) sont 
attaches a la traite. 

Dans I'espoir que les soins et la promptitude que nous 
avons apportes^) dans I'ex^cution de cette premiere commande, 
vous engageront k nous favoriser d'autres plus importantes. 
nous vous presentons. Messieurs, nos salutations tres empres- 
sees. 

G. Severin & C'« 
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125. Sellers send draft and shipping documents to Bankj 

including letter of hypothecation, and ask for 

remittance of cheque for amount of shipment. 

G. Severin & C*®- 

Adresse T^l^graphique : 
"Severin." 

Taicashimaya, le 14 Aout 19. . 

Monsieur le Directeur 

du Comptoir National d'Escompte de Paris, 

Yokohama. 



Monsieur, 

Nous avons bien re9U votre honoree du 3 de I'ecoul^, dont 
nous vous remercions. 

La presente a pour but^) de vous informer que nous avons 
fait I'expedition de Tenvoi pour Messieurs Henry Morrison 
& Co. k Londres, charge sur le steamer " Tydeus," et nous 
vous en remettons ci-inclus connaissement, facture et police 
d'assurance, en triple, ainsi que notre traite de 
£199 5s. Od. , k vue, payable k votre ordre. Nous sommes 
d'accord^) avec votre proposition d'escompter le montant de 
notre traite et nous vous remettons ci- joint lettre de gage^) 
dument signee, avec priere de nous envoy er votre cheque. 

Veuillez prier votre Siege*) de Paris de notifier sans retard 
aux tir^s I'arrivee des documents de chargement pour qu'ils 
puissent venir retirer aupres de vos correspondants k Londres 
notre traite, contre remise des documents. 

A I'honneur de vous lire, nous vous prions d'agreer, Mon- 
sieur, nos salutations distinguees. 

G. Severin & C'*- 

{S^e Exercise 60, pages 400-401.) 
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LETTER OF HYPOTHECATION 

Takashimaya, J^^fe Augw^t, 19 

To the Directors of 

The Comptoir National d'Escompte de Paris, 

PARIS. 

Oentlemen, 

We have negotiated through your Yo^hama Qg^^ one j^m ^ravm 
^y U8y p ayable at sight, ^^ Messrs. Henry Morrison <b Co., London^ j^^ 

„1QQ Kg f)fl 

£"* — ^ • ^^'' and, as collateral security^ have delivered with the said Bill 
shipping documents for the following goods : — 

Invoice for PP'^ package amounting to £ ^^^ ^^- Of ^- 

Policy of Insurance ^^^2:!^!L^Eli^ for £^J1^1l^ payable in 
London. 

Bill of Lading for .^!!±_ package mnrhpA ^- ^' <^ ^- tt 3585 , 
containing Silk Goods. 

The Freight on which amounting to £ ^ ^^^- ^' is P^^^- 



These docum^ents are to be given up on payment of the Bill. 

In case the said Bill should suffer dishonour , either by non-acceptance 
on presentation or non-paym,ent, we hereby authorise you to cause the said 
Goods to be sold according to your discretion, such sale being for our account, 
at our sole risk, and subject to the usu^l charges for Com.m.ission, and all 
incidental expenses : it being understood that The Comptoir National 
d'Escompte de Paris is to be free from all responsibility whatever in respect 
of such sale. The proceeds of the goods, if sold under this authority, you urill 
account for here, and we hereby undertake and agree to pay you, with a re- 
exchange of 10 per cent, thereon, the amount of any deficiency which may 
arise between the said Bill and the proceeds of the Goods ; and should any 
surplus be realised, we consent to your retaining a general lien thereon 
against any other liabilities we may have incurred to your Bank. 

In case of any loss arising, for which you nuiy recover under the 
Insurance effected on these Goods, you are hereby authorised to hold the 
amount so recovered at the disposal nf Messrs. Henry Morrison <b Co., 
provided said Bill shall have received due honour. Bui in the event of the 
dishonour of the Bill, either by non-acceptance on presentation or non- 
payment, we hereby give you authority to retain the amount so recovered for 
our account, subject to any claim the Bank may have thereon. 

We are. Gentlemen, 

Yours faithfully, 

O. Severin dh C^- 
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IV.— CORRESPONDENCE RELATING TO PAYMENTS, 
DRAFTS, ACCOUNTS CURRENT, DUNNING, &c. 
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TRANSACTION No. 1. 

Buyer : JEAN VOISIN, Mabseilles. 

Setters : BROWN & SONS, LIMITED, Bradford. 

SUMMARY : 

126. — Buyer calls attention to some error in the charge for packing 
expenses, and also claims a difference in the rate of interest 
charged, which should be 5 % p. a. instead of 6 %. 

127. — Sellers advise a draft in settlement of invoice open, as per state- 
ment enclosed. 

128. — Buyer sends a cheque in settlement and gives instructions re 
future payments. 

EXERCISES : 

1. — Sellers send invoice in completion of Buyer's order. 

2. — Senders enclose a credit note for overcharge in packing expenses, 
and apologise for error. Rate of interest at 6 % p. a. correct. 
[Make out credit note for overcharge referred to above.] 

3. — Sellers acknowledge receipt of cheque and note Buyer's instruc- 
tions re future payments. 
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126. Calling attention to some error in the charge tor 

packing expenses, and claiming difference in the 

rate of interest, which should be 5% 

instead of 6%. 

{See Exercise 1, page 402.) 

Jean Voisin. 

Tdldgrammes : *' Voisin." 
T^l^phone. 

Marseille, le 29 Mars 19.. 



Messieurs Brown & Sons, Limited, Bradford. 

En v6rifiant votre facture du 20 F6vrier dr., je me suis 
aper9u^) d'une erreur qui s'y est gliss^e'*), car pour 1 caisse 
et frais d'emballage vous m'avez factur6 £2 3s. 9d. 

sur un montant de £59 12s. Od., 

tandis que dans la facture du 25 Octobre dr., qui s'61evait it 
£106 4s. 6d., vous avez factur6 
£2 Os. Od. pour caisse et emballage. 

II s'agit^) probablement d'une erreur de la part de votre 
comptable*), dont veuillez me tenir compte*) en autonsant 
votre repr6sentant, M. S6vign6, k me bonifier la difference, 
ainsi que sur les int^rets des 2 mois, que vous avez calculus 
k 6%* au lieu de 5%. 

Dans I'attente de vous lire, je vous salue, Messieurs, bien 
sincerement. 

Jean Voisin. 

{See Exercise 2, page 402.) 



^ 6% is the usual rate of interest charged abroad. 
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127. Draft advised in settlement of invoice open as per 
enclosed statement 



Brown & Sons, 
Limited. 

Telegraphic Address: "Presto.' 



Bradford, le 10 Mai 19. 



Monsieur Jean Voisin, Marseille. 

Nous avons I'avantage de vous informer que nous nous 
permettrons de disposer sur vous, en date du 20 courant, de 
£58 12s. Od., payables k vue, 

au change du premier endossement* de Londres, pour solde 
de notre avoir selon le relev6 ci-inclus, k moins que vous 
ne pref^riez nous couvrir directement par votre cheque sur 
Londres, avant la date precitee. 

En recommandant notre signature k votre obligeant 
accueil, nous vous prions d'agr^er, Monsieur, nos bien sin- 
ceres salutations. 

Brown & Sons, Ltd. 

liobe7't Hcdl Directour. 



! pa^e 67, 
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Brown & Sons, 
Limited. 



Bradford, le lo Mai, 
Relev6 de Factures. 



19. 



Monsieur Jean Voisin, 



19.. 

Fevrier 
Avril 





Marseille. 






Doit. 


20 

1 


Notre facture . . 
„ note de cridit 


£ 
59 

1 


8, 

12 







£8, d. 




1 

1 




I 
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1 
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58 \12 
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128. Enclosing a cheque in settlement, and giving 
instructions re future payments. 

Jean Voisin. 

Tdl^gmmmes : "VoisiN." 
T^l^phone. 

Marseille, le 18 Mai 19.. 

Messieurs Brown & Sons, Ltd., Bradford. 

Pour vous couvrir du montant de votre facture du 20 
F6vrier dr., je vous remets sous ce pli une premiere de change de 
£58 12s. Od., k 8 jours de vue, sur Londres, 
dont vous voudrez bien me cr6diter sous avis. 

Veuillez prendre note que je n'accepte jamais de traite 
sur moi. Envoyez votre releve avant I'^ch^ance et je vous 
reglerai par mon cheque. 

Recevez, Messieurs, mes sinceres salutations. 

Jean Voisin. 

{See Exercise 3, pages 402-403.) 
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TRANSACTION No. 2. 
Buyer: S. DUVAL, Geneva. 
Sellers : R. LORD & CO., Belfast. 

SUMMARY : 

129. — Buyer encloses cheque. He instructs Sellers to receive some 
goods from cmother firm, and to add them to their next ship- 
ment, which is urgently required. 

130. — Sellers acknowledge receipt of remittance. A shipment will 
shortly be made, but certain numbers claimed cannot be 
included, and they therefore offer a substitute. Parcel 
received for enclosure will be added to next shipment. 

131. — Buyer sends cheque and deducts some cash discount relating 
to a previous settlement. Claim raised on account of high 
charge for freight, &c. 

132. — Sellers acknowledge receipt of cheque. Cash discount allowed 
on previous settlement. Report re claim to follow shortly. 
Remaining goods on order will be shipped next week without 
fail. 

EXERCISES : 

4. — Sellers enclose invoices for part sending ; completion of orders 
to follow €is soon as possible. 

6. — Sellers send further invoice. 

6. — Buyer insists upon delivery of certain goods, and is willing to 
wait a little longer. 

7. — Sellers enclose invoice for further shipment. They will send 
part of goods specially claimed in about 14 days, together 
with remainder of Buyer's orders. 

8. — Sellers enclose invoice for completion of orders. They credit 
Buyer with 7/3 allowance obtained on overcharge for freight. 
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129. Enclosing a cheque. Instructions given to receive some 
another Arm, and to add them to next 



i 



vous "pne de bien vouloir la joindre k Tenvoi que vous avez 
^ me faire. Les Nos. 5738 et 6617 sont tres presses*) et 
j'espere les recevoir vers le 25 courant au plus tard. 

Dans I'attente de voire facture, je vous salue, Messieurs, 
bien sincerement. 

S. Duval. 



Digitized by VjOOQ IC 



FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 207 

129. Enclosing a cheque. Instructions given to receive some 

goods from another Arm, and to add them to next 

shipment, which is urgently required. 

{See Exercises 4 and 5, page 403.) 

S. Duval, 

Marque de Fabrique 
D4pos6e. 

Sp^ialit^s— 
Faux-Gols & Manchettes 

Gravates Blanches. ^ . , ,^ . ., , « 

— Gendve, le 12 Avril 19. . 

Ck>LS & COLLERETTES ' 

pour Dames et Enfants. 

Messieurs R. Lord & C*® k Belfast. 



En couverture^) de vos deux factures du 7 F6vrier dr., 
j'ai I'honneur de vous remettre sous ce pli un cheque de 
£97 198. 7d., sur Londres, 

dont vous voudrez bien m'accuser reception en m'excusant 
pour^) les quelques jours de retard survenus par suite de 
mon absence de Geneve. 

Messieurs Mahon & C*® de votre ville ont une commission 
k me livrer, qui est trop petite pour faire I'objet d'un envoi 

Je leur 6cris de remettre la marchandise chez vous et je 
vous prie de bien vouloir la joindre k I'envoi que vous avez 
k me faire. Les Nos. 5738 et 6617 sont tr^ presses*) et 
j'espere les recevoir vers le 25 courant au plus tard. 

Dans I'attente de votre facture, je vous salue, Messieurs, 
bien sinc^rement. 

S. Duval. 
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130. Acknowledging receipt of remittance. Promising to 

make a shipment very shortly, to which goods received 

for enclosure will be added. Certain numbers 

claimed cannot be done ; offering substitutes. 

R. Lord & Go. 

Telegraphic Address : " Lords." 

Belfast, le 16 Avnl 19.. 
Monsieur S. Duval k Geneve. 



Nous avons bien re9u voire honor6e du 12 ct. nous re- 
mettant un cheque de 
£97 198. 7d., sur Londres, 

dont nous vous avons cr6dit6, sauf rentr^e^), en vous remer- 
ciant. 

Nous sommes en train^) de vous preparer une expedition, 
qui partira fin de la semaine prochaine mais k laquelle nous 
ne pourrons joindre le No. 5738, que vous venez de nous 
demander, cet article et quelques-uns*) de votre ancien ordre 
exigeant encore un delai de 12 ^ 15 jours. 

Soyez persuade que nul*) instant ne sera perdu pour 
effectuer^) le reste de tous vos bons ordres au plus tot possible. 

Veuillez enfin prendre note que le No. 6617 ne peut se 
livrer pour quelque temps ; en remplacement nous vous 
offrons le No. 6587, dont veuillez trouver 6chantillon ci-inclus. 

Un mot de reponse a ce sujet s. v. p.^) 

Nous allons reclamer le paquet a Messieurs Mahon & C^® et 
le joindrons a notre prochain envoi. 

Toujours au plaisir de vous lire, nous vous pr^sentons, 
Monsieur, nos bien sinceres salutations. 

R. Lord 9l Co. 

{See Exercises 6 and 7, pages 403-404.) 
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131. Enclosing a cheque. Deduction made for cash discount 

on previous settlement Claim on account of bigb 

charges for freight^ &g. 

Marque de Fabrique 
D^pos^e. 

ssSDfe 

Specialities— 
Faux-Coi^s & Manchettbs 

Cravates Blanches. ^ ^ , ,^,,.,^ 

— Geneve, le lO Mai 19. . 

OOLS & COLLERETTES 

pour Dames et Eufajits. 

Messieurs R. Lord & C^® a Belfast. 

Lorsque je vous ai fait mon dernier reglement, j'ai oubli6 
de deduire I'escompte de caisse, et ce n'est qu'en pr^parant 
celui d'aujourd'hui que je me suis aper9u de cette omission, 
que je me permets de rectifier avec mon payement de ce 
jour. 

Vous trouverez ci-inclus un cheque de 
£58 2s. Od., sur Londres, 

que je vous prie d'utiliser^) au credit de mon compte pour 
solde de votre facture du 14 Mars dr., selon le decompte^) ci- 
apres. 

Pour la caisse R.L. & C. 5062 de votre facture du 26 Avril 
votre expediteur*) a encore charge frs. 13.65 de rembourse- 
ment*), ce qui me parait extremement cher pour un colis de 
63 kilos., car en plus de cela on charge encore frs. 8.30, pour 
port pay6 au chemin de fer. 

Je vous prie de vouloir bien faire verifier et rectifier ces 
frais, qui rendent*) la marchandise chere. 

J'espere que vous ne tarderez plus k m'expedier le restant 
de mes ordres ; dans votre lettre du^6 Avril dr. vous m'avez 
promis de le livrer As^r\a la quinzaine. 
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Dans I'attente de vos nouvelles, je vous presente, Messieurs, 
mes sinceres salutations. 

S. Duvai. 
D6compte. 

£60 1 6 montant de votre facture 14 Mars dr. 
15 1J% d'escompte pour comptant 



£59 6 6 

14 6 1J% d'escompte pour comptant sur les factures 
7 F^vrier dr. £97 19s. 7d. 



£58 2 mon cheque de ce jour pour solde. 
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132. Acknowledging receipt of remittance. Cash discount 

allowed on previous remittance. Report on claim 

to follow shortly. Remaining goods on order 

will be shipped next week. 

R. Lord & Go. 

Telegraphic Address: "LORDS." 

Belfast, le 14 Mai 19.. 
Monsieur S. Duval a Geneve. 



Nous sommes en possession de votre honor^e du 10 ct., 
renfermant^) 

£58 2s. Od., en cheque sur Londres, 

dont nous vous cr^ditons sous les reserves d'usage^), pour 
solde votre compte jusqu'au 14 Mars dr., en vous remerciant. 

II s'ensuit que nous acc^dons*) a vous bonifier de Fescompte 
sur votre demiere remise, bien que nous ne puissions vous 
epargner*) I'observation qu'a I'ordinaire*) nous n'allouons cette 
concession qu'aux remises faites dans les 30 jours de la date 
de la facture, nous croyant d'ailleurs autorises^) k supposer 
par le contenu de votre lettre du 12 Avril que pour la remise 
en question vous y eussiez renonce^). 

Quant a votre reclamation concemant les frais de trans- 
port de la caisse R. L. & C. 5062, nous allons examiner I'affaire 
et nous nous r^ervons d'y revenir^) sous peu. 

La semaine prochaine nous vous adresserons, sans faute*), 
le reste de vos ordres. 

Toujours au plaisir de vous lire, nous vous presentons, 
Monsieur, nos sinceres salutations. 

R. Lord & Co. 

(•See Exercise 8, page 404.) 
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TRANSACTION No. 3. 

Buyers: CLAIRMAN & CO., Brussels. 
Sdlera: R. COLEMAN & CO., Oldham. 

SUMMARY : 

133. — Sellers acknowledge receipt of remittance, and charge discount 
on one of the bills received. 

134. — Buyers decline to pay discount claimed, and point to cuivantages 
offered by Sellers' competition. 

135. — Sellers forego discount claimed, but insist upon Buyers* adhering 
to Sellers' terms of payment in the future. 



EXERCISES : 

9. — Buyers enclose an order on patterns sent by Sellers. Special 
attention called to certain shades. 

10. — Sellers acknowledge receipt of order and state time of delivery. 

11. — Sellers enclose invoice in completion of Buyers' order. 

12. — Buyers enclose remittance in payment of invoice. Goods have 
been found satisfactory, and repeat order will follow shortly. 
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133. Acknowledging receipt of remittance. Discount charged 
on one of the bills received. 

(See Exercises 9, 10, 11, and 12, pages 404-405.) 

R. Coleman & Go. 

Telegrams: "Coleman." 

Oldham, le 20 Mai 19.. 

Messieurs Clairman & (?®, a Bruxelles. 

Nous avons bien regu votre estim^e du 17 courant, ren- 
fermant 

£62 IPs. 9d., en 2 effets s/Londres et timbres-poste, dont 
nous vous creditons pour solde de notre facture du 6 Avril 
dr., en vous remerciant. 

Nous passons par contre^) k votre debit : £0 5s. 9d,, 
int^rets de 2 mois k 3% p.a., a Teffet de £5617s. lid., echeable^) 
le 15 Juillet, sur Londres, dont vous voudrez bien nous tenir 
compte'). 

Recevez, Messieurs, nos sinceres salutations. 

R. Coleman & Co. 
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184. Refusing to pay discount claimed^ and pointing to 
advantages offered by Sellers' competition. 

Clairman & &^* 

20, Rue des Cendres. 
Soieres Broderies et Pliss^s. 

Bruxeiles, le 23 Mai 19.. 

Messieurs R. Coleman & Co., a Oldham . 

Nous sommes en possession de voire honoree du 20 c*-, 
mais regrettons de ne pouvoir y donner suite^) ; nous n'ad- 
mettons pas de nos foumisseurs^) de compter d'interets quand 
nous payons en valeurs de notre portefeuiUe^) au mieux. 

Nous saisissons cette occasion pour vous faire remarquer, 
Messieurs, que chez tous nos autres foumisseurs de la Grande 
Bretagne nous jouissons*) d'un escompte de caisse de 2^% ou 
3% ; chez vous seuls nous n'avons rien, bien plus") vous 
voudriez nous faire payer des int^rets pour le peu de temps 
que notre remise a k courir pour arriver k I'^ch^ance®) ; cela 
n'est pas fort engageant pour vous donner la pr6f6rence de 
nos ordres. 

Recevez, Messieurs, nos civilites cordiales. 

Qlairman & C*^ 
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135. Sellers forego discount claimed^ but insist upon their 

terms of psiyment being strictly adhered to in 

the future. 

R. Coleman & Go. 

Telegrams: "Coleman." 

Oldham, le 28 Mai 19.. 

Messieurs Clainnan & O® a Bruxelles. 

En r^ponse k votre honoree du 23 courant nous voulons 
bien, cette fois-ci, renoncer aux interets comptes sur Teffet 
k longue ech^ance^) que vous nous avez remis, afin que toute 
question soit k I'avenir eliminee. 

Nous vous prions cependant de bien vouloir, de votre 
c6t6, ^arter^) ce genre de papiers de vos nouvelles remises, 
k moins que vous ne nous en bonifiiez les interets, et cela 
parce que la valeur de nos factures, comme vous le dites 
vous-memes, est rigoureusement au comptant ; d'ailleurs^), 
c'est I'usage en commerce que le vendeur seul fixe les conditions 
de payement. 

Nous croyons inutile*) de vous faire remarquer, Messieurs, 
que I'escompte de 2^% et 3%, dont vous jouissez autre part*), 
trouve une large compensation*) dans la preference tres 
prononc6e pour vous, dont nos offres et prix sont continuelle- 
ment I'objet. 

Recevez, Messieurs, nos bien sinceres salutations. 

R. Coleman & Co. 
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TRANSACTION No. 4. 
Buyer: ALPHONSE DUMONT, Paris. 
Seaers : GEO. THOMPSON & CO., Limited, London. 
Sellers' Agent: A. LEBCEUF, Paris. 

SUMMARY : 

136. — Buyer sends cheque in settlement of various invoices, and 
refuses to pay interest. 

137. — Sellers acknowledge receipt of remittance, and claim payment 
of interest and difference in exchange, explaining also their 
terms of payment. 

138. — Buyer argues about terms of payment, and refuses to pay differ- 
ence claimed. 

139. — Sellers instruct their agent to settle the matter with Buyer, €uid 
give him full detcdls in support of their claim. 



EXERCISES : 

13. — Sellers send agent statement of account to hand over to Buyer. 

14. — Agent reports on interview had with Buyer concerning differences. 

15. — Sellers, on principle, refuse to entertain Buyer's claim, but are 
prepared to forego charge of interest to settle the matter. 
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136. Enclosing cheque in payment of various invoices. 
Refusal to pay interest 

(See Exercise 13, page 406.) 

Alphonse Dumont, 



Fabrique 
de Fil^s Or, Argent, Faux, 
Traits, Lames. 

USINE Hydraulique 

Moras (Dr6me). PariS, le 27 Avxil 19. 



Messieurs Geo. Thompson & Co. Ltd., Londres. 

Je re9ois par votre agent, Mr. Leboeuf, votre relev6 de 
factures, sur lequel vous me comptez^) des int^rets, ce qui 
n'est pas juste et que je n'accepterai pas. 

J'ai toujours consider^ vos factures payables k 90 jours 
net^), ou 30 jours (sans le mois de facture) avec 2%, qui sont 
des conditions g6n6rales; Monsieur Leboeuf m'ayant pr6venu 
que vous n'accepteriez pas 2% pour prompt pavement, j'ai 
du attendre, mais devant') votre relev6 je m'empresse de 
vous adresser mon reglement suivant les details ci-apres : 



Votre facture 20 Janvier 




f.838.55, ech6ant fin Avril 


26 „ 


286.45^ 


12 Fevrier 


183.25 




13 „ 


183.60 




20 „ 


791.55. 


f. 1,444. 75, ech6ant fin Mai 



k reporter f.2,283.30 
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Report f. 2,283.30 

Votre facture 21 F6vrier f.2,928.75 

2 Mars 1,493.00 f. 4,421.75, 6ch6ant fin 

Juin 

f. 6,705.05 
Avance i% s/f. 1,444.75 f. 7.25 

1% 4,421.75 44.20 f. 51.45 



f. 6,653 

au change moyen de 25.25= £263 9s. 8d., que je vous remets 
en iin cheque de pareille somme, sur Londres, k votre ordre, 
dont vous voudrez bien m'accuser reception de conformity. 

Recevez, Messieurs, mes bien sinceres salutations. 

Alphonse Dumont. 
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VX^ Vl «AV 



nos concurrents, Messieurs Brooks & Sons, ne nous int^resse 
point. 
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137. Acknowledging receipt of remittmce. Claiming pay- 
ment of interest and difference in exchange, and 
explaining terms of payment 

Geo. Thompson & Go. 
Limited. 

Telegraphic Address : " Magician." 

80, FoBE Street, 

London, E.G., le 2 Mai 19.. 

Monsieur Alphonse Dumont, Paris. 

Nous sommes favorises de votre honoree du 27 6coule, 
nous apportant un cheque de 
£263 9s. 8d., s/Londres, 

dont nous vous avons cr6dit6 en vous remerciant, mais nous 
regrettons de ne pouvoir accepter votre cheque pour solde 
de nos factures de Janvier et Fevrier. 

Vous reduisez^) nos factures k un cours, et vos remises 
k un autre, de sorte qu'il y a une diflFerence qui se monte k 
£2 13s. Od.; nos prix ayant et6 cotes en monnaie anglaise, 
nous exigeons^) le payement en meme monnaie. 

Du reste*), nos factures sont payables a 30 jours*), non 
compris le mois d'achat*), et nous ne pouvons nous 6carter^) 
de ces conditions qui sont toujours reconnues en commerce. 
Notre repr^sentant, M. Leboeuf, pent vous dire que nous 
ne vendons pas k d'autres conditions, et tout oe que font 
nos concurrents, Messieurs Brooks & Sons, ne nous int^resse 
point. 
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Selon les details ci-apres il reste 
£5 19s. Qd. en notre faveur, et nous vous serions obliges de 
vouloir bien nous remettre un cheque pour solde, 

Agreez, Monsieur, nos sinceres salutations. 

Geo. Thompson & Co. Ltd. 

Ph. Broadwood Gerailt. 

Releve 

Nos factures du 20 Janvier au 2 Mars, selon 

notre relev6 du 20 Avril £269 8 8 

Votre cheque sur Londres £263 9 8^ 



En notre faveur : £ 5 19 
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138. Wmngling about terms of payment and refusing to pay 
difference claimed. 

Alphonse Dumont, 



Fabrique 

de Fil^ Or, Argent, Faux, 

Traits, Lames. 

USINE Hydraulique 

Moras (Drdme). ParlS, le 4 Mai 19. 



Messieurs Geo. Thompson & Co. Ltd., Londres. 

En r6ponse k votre honoree du 2 Mai, je trouve bien 
6trange que vous reclamiez^) contre mon reglement tel que 
je vous I'ai adresse par ma lettre du 27 Avril. 

Si j'ai d6compte vos factures en monnaie fran9aise, je 
vous ai bien quand meme^) adresse un cheque sur Londres 
en £ et en payant le change que m'a impose^) mon banquier. 
Voyez plutot*) : Le montant de vos factures est en £268 3 9, 
correspondant en monnaie fran9aise a frs. 6704.70, 

et le montant que je vous ai donu6 est de frs. 6705.05; 
de plus je vous ai calcule le montant net que je vous devais 
en francs, au change anglais de 25.25, et j'ai pay6 bien plus 
cher ce cours du change en banque*). 

Vous etes bien heureux de pouvoir exiger de tous vos 
clients la regie d'etre payes en £ sterling ; j'ai fait et je fais 
encore beaucoup d'affaires a Londres, et la plupart de mes 
clients m'envoient leurs reglements par cheque payable a 
Londres et en £ st. au lieu de francs s/Paris, de sorte que 
je perds et le change et la commission pour la negociation 
en banque®); j'aurais du faire de meme avec vous, en vous 
lemettant pour le reglement de vos factures un cheque sur 
Paris, comme I'usage existe aussi bien en Anglet^rre qu'en 
France. 
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Reste la question d'ech6ance qui nous divise. Je vous 
ai dit dans ma lettre du 27/4 que j'avais toujours compte 
nos ech6ances k 90 jours, comme c'est Tusage aussi bien a 
Londres qu'a Paris et ailleurs, et si vous persistez k me le 
refuser, je saurai k quoi m'en tenir^) ; mais dans tous les 
cas, je ne sais pas pourquoi vous me citez^) dans voire lettre 
la maison Brooks & Sons, dont je ne vous ai pas parle et qui 
n'a rien k faire entre voire maison et la mienne. 

Agreez, Messieurs, mes sinceres salutations. 

Alphonse Dumont. 
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189. Sellers instruct their agent to settle the msitter, and 
give Mm Ml details in support of tbeir claim, 

Geo. Thompson Sc Go. 
Limited. 

Telegraphic Address: "Magician." 

80, Fore Street, 

Londres, E.C., le 7 Mai 19.. 

Monsieur A. Leboeuf k Paris. 

De Monsieur A. Dumont nous avons re9u la lettre ci- 
incluse et nous aimerions que vous arrangiez vous-meme les 
difficultes entrainees^) par son dernier reglement, afin d'y 
couper court') tout en 6vitant de froisser*) cet ami irrite. 
Voici done ce qu'il y a ^ repondre k sa lettre : 

Nos factures sont calculees et payables en monnaie an- 
glaise ; inutile done de les convertir en francs et puis vice 
versa. De 1^, le total des factures en question, y compris les 
interets, etant de 

£269 8 8 et la remise de Monsieur Dumont s'61evant k 
£263 9 8, il reste k notre credit un solde de 
£ 5 19 sur le payement duquel nous devons insister. 

En outre*), nos factures sont payables k 30 jours de date, 
sans le mois*), c'est k dire a la fin du mois suivant leur creation*). 
Inutile done de nous parler d'un terme de 90 jours ou d'un 
escompte pour reglement au comptant, tout cela est en 
dehors de nos habitudes^), comme d'ailleurs vous ne Tignorez 
pas®) ; et nos prix sont tellement r6duits que toute perte 
de reglement doit etre strictement 6vit6e. 

Du reste, il faudra faire observer a Monsieur Dumont que 
les montants de nos factures ont et6 convertis au pair^) (une 
livre=26 francs), et le total en francs a 6t^ reconvert! au 
change du jour de 25.25; il resulte de 1^ une difference de 
£2 13s. Od. 
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II est vrai que le nom de Brooks n'a pas ^t6 mentionne 
par Monsieur D., et ce n'^tait que par suite^^) de votre corres- 
pondance que nous y revenions, mats Monsieur D. a raison, 
ni Brooks ni qui que ce soit^^) n'a k entrer dans ces questions, 
qui sont d'un caract^re strictement priv6 entre lui et nous. 

C'est aussi pour cela que la clientele anglaise de Monsieur 
Dumont reste hors de toute question, car c'est k lui seul^^) 
de se demeler^*) avec elle en matiere semblable, et tout ce 
qu'il faut 6claircir") ici, c'est que nos factures sont payables 
net net, sans aucime deduction. 

La difference de £5 19s. Od. se decompose ainsi : 
£2 13 difference de change, 
£2 2 avance (J% et 1%) d^duite k tort^*) des factures 

echues, 
£15 3 int6rets selon notre relev6 du 20 Avril dr.. 



£5 19 pour votre gouveme. 

Tout cela est si simple que nous ne doutons pas qu'un 
arrangement ne tardera pas k avoir lieu. 

Dans I'attente de vous lire, nous vous saluons, Monsieur, 
sincerement. 

Geo. Thompson & Co. Limited 
F. Eohinsan Directeur. 

{See Exercises 14 and 15, pages 406-408.) 
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TRANSACTION No. 5. 

Buyers : FRANC & CO., Brussels. 
Sellers: BOSTOCK & CO., Manchester. 
Sellers' Agents : ZEDE & LENAERTS, Brussels. 

SUMMARY : 

140. — Sellers send extract of account current, and ask Buyers to send 

cheque for balance, or to authorise Sellers to draw. 
141. — Buyers acknowledge receipt of account current, and enclose 

remittance on account; remainder to follow in 6-8 weeks. 

Complaining about depression in trade. 
142. — Sellers acknowledge receipt of remittance and advise draft for 

balfiince of account. Enclosing invoice for shipment made ; 

remark re certain goods that cannot be done at present. 
143. — Buyers ask Sellers to make their draft payable end of February. 
144. — Buyers advise Sellers a draft at sight to enable them to meet 

Sellers' draft per 28th February, and instruct Sellers to 

redraw per 31st March. Complaint about depression in trade. 

EXERCISES : 

16. — Buyers ask Sellers to renew part of their acceptance per 24th 

December. 
17. — Sellers ask their agents for advice, and give them copy of a 

report about Buyers received through their enquiry agency. 
18. — Agents advise Sellers to assist Buyers, and report in favourable 

terms about Buyers. 
19. — Sellers agree to assist Buyers, and will send cheque to their agents. 
20. — Sellers send cheque to their agents to enable Buyers to meet their 

acceptance. 
21. — Agents acknowledge receipt of cheque and convey Buyers' 

thanks for favour rendered. 
22. — Sellers draw for balance of account, as per Buyers' instructions. 
23. — Sellers draw in settlement of Buyers' draft. 
24. — Buyers thank Sellers for their favour. 
Q 
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140. Enclosing extract of account current and asking for 

remittance. 

{See Exercises 16, 17, 18, 19, 20 and 21, pages 408-410.) 



Bostock & Go. 

Telegraphic Address: 

"BOSTOCKS." 

ManchesteTi le 2 Janvier 19. 



Messieurs Franc & O^ k Bruxelles. 

La presente a pour but de vous adresser un extrait de 
votre compte-courant chez nous, arret6^) au 31 D6cembre 
dr. et soldant par £340 16s. lid. 

en notre faveur. 

Veuillez, apres verification, nous en dire le bien trouve^). 

Comme nous aurons de forts engagements a remplir dans 
(juelques jours, nous vous serious tres obliges si vous vouliez 
bien nous faire parvenir un cheque en payement de ce 
solde, ou s'il vous convient mieux^), nous nous en rembour- 
serons en disposant sur votre caisse a 8 jours de vue. 

Dans Tattente de vous lire, nous vous pr6sentons, Messieurs, 
nos salutations sinceres. 

Bostock & Co. 
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141. Enclosing remittance on account ; remainder to follow 

in 6/8 weeks. Complaining about depression 

in trade. 

Franc & C^e. 

15, Rue Marcq. 

Adresse pour T^l^grammes : 

"Franco." 

Bruxelles, le 6 Janvier 19.. 

Messieurs Bostock & C^® a Manchester . 

Nous vous accusons reception de votre estimee du 2 ct., 
des plis de laquelle nous avons retire^) I'extrait de notre compte- 
courant chez vous, arrete au 31 Dec^^e dr, ©t presentant a 
cette epoque^) un solde de £340 16s. lid., 

que nous avons passe k votre credit. 

Les affaires vont tres mal ici ; 1' argent comptant^) est 
extremement rare en ce moment et nous ne pouvons operer 
les rentrees*) qu'avec les plus grandes difficultes. C'est pour 
cela qu'il nous est impossible de reunir^) une somme aussi 
considerable dans I'espace®) de huit jours, et nous vous prions 
de bien vouloir patienter') 6 a 8 semaines pour le payement 
total de votre avoir. En attendant nous vous remettons 
£150 Os. Od., k vue sur Londres, 
dont veuillez nous accuser reception. 

Agreez, Messieurs, avec nos remerciments, nos bien sin- 
ceres salutations. 

Franc & C'«- 
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©^ 




«)eu^^£j//e^ 



OLIVIER 




'^ 



Kecev^z, -..»xv/ooioui», HUB salutations empressees. 

Bostock & Co. 
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142. Acknowledging receipt of remittance and advising 

draft for balance of account Invoice enclosed for 

shipment made ; remark about certain goods 

that cannot be done at present 

Bostock & Co. 

Telegraphic Address : 

"BOSTOCKS." 

Manchester, le 8 Janvier 17. . 
Messieurs Franc & C^e ^ Bruxelles. 

Nous avons I'avantage de vous accuser reception de votre 
lettre d'avant-hier, nous apportant^) 
£150 Os. Od., a vue s/Londres, 



que nous avons portees au credit de votre compte en vous 

'en remerciant. 
I 

En consideration des circonstances exceptionnelles, nous 

consentons a vous accorder le d61ai demande, mais a la condi- 
tion expresse que vous nous permettiez de faire traite sur vous. 
Nous venons done de disposer sur vous pour le montant de 
£190 168. lid. , au 15 Fevrier pr., 

payables au change de I'endossement, et nous vous prions 
de faire bon accueil k notre signature. 

En meme temps nous vous remettons la facture relative 
aux marchandises de votre ordre du 2 Dec^J'e dr., regu par 
Messieurs Zede & Lenaerts, se montant a 
£163 9s. 6d., dont vous voudrez bien nous crediter. 

Le stock du No. S793 est ecoul^^), sans que la fabrication 
de I'article soit reprise^) a present. Aussi les Nos. 4718-19- 
20 ont ete mis hors de fabrication^) et nous n'avons pas de 
quoi*^) les remplacer convenablement, 

Recevez, Messieurs, nos salutations empressees. 

Bostock & Co. 
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143. Asking for the due-dsite of Sidvised draft to be 
extended. 



Franc & C^e* 

15, Rue Marcq. 
Adresse pour T^ygramnies 



Franco." 

Bruxelles, le 9 Janvier 19 . . 

Messieurs Bostock & C^®, Manchester. 

Votre honoree d'hier vient de nous parvenir, et en reponse 
nous vous serious fort obliges si vous vouliez bien porter^) 
I'echeance de votre traite au 28 Fevrier, car nous avons bien 
des engagements pour le 15 Fevrier et les affaires vont tres 
mal a present. Merci d'avance^). Bonne not« a 6te prise 
de I'autre contenu de votre lettre et nous vous creditons du 
montant de la facture de 
£163 9s. 6d., sauf examen*) de la marchandise. 

Agreez, Messieurs, nos bien sinceres salutations. 

Franc & C*^ 

f {See Exercise '22, page 411.) 
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144. Buyers draw on Sellers at sight to enable them to 

pay an acceptance, and instruct Sellers to redraw. 

Complaining about depression in trade. 

Franc & C^©* 

15, Rue Marcq. 

Adresse pour T<516grammes : 

"Franco." 

Bruxelles, le 27 Fevrier 19. . 

Messieurs Bostock & O® k Manchester. 

L'arret complete ) des affaires nous a places dans une 
situation vraiment embarrassante, car nous ne pouvons faire 
rentrer ce qui nous est du^) ; on n'a pas souvenir de circon- 
stances aussi facheuses'). Nous avions compt6 sur la rentr6e 
d'une certaine somme pour reserver bon accueil k notre 
acceptation de £190 16s. lid. qui 6choit demain, et nous 
avons ete bien contraries*) de ne Tavoir pas regue jusqu'^ 
present. 

C'est pour cela que nous avons pris la liberte de tirer sur 
VOU8 pour 

£90 16s. lid., payables a vue, 

et nous vous prions de faire retraite*^) sur nous pour cette 
somme, y compris les frais causes par notre disposition, 
echeable®) le 31 Mars pr., vous assurant qu'elle sera dument 
acquittee^). 

En vous offrant d'avance nos meilleurs remerciments pour 
cette nouvelle faveur, nous vous presentons. Messieurs, nos 
salutations tres empress6es. 

Franc & C<«- 

{See Exercises 23 and 24, page 411.) 
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When making enquiries about Foreign Firms desirous of 
establishing business relations with you, it is of the greatest 
importance that the firms which have been given as refer- 
ences, can be certified to you as being thoroughly reliable 
and of good standing; otherwise any information supplied 
can be of little if any value, and you may expose yourself to 
the risk of trading with s^vindlers. 

In latter years a number of Enquiry Agencies, which have 
proved of great benefit to the commercial world, have been 
founded, both in England and abrbad. These agencies 
furnish you for a comparatively trifling fee with information 
as to the standing of prospective customers. 

One of the best agencies we know of this kind is the 
'* Institute TT. Schimmdpfeng'^ which enjoys a world-wide 
reputation for thoroughness in reporting upon business houses. 
The Institute has a trained staff of reporters in London and 
Manchester, and experienced correspondents throughout the 
United Kingdom; it further has its own offices in the 
more important commercial centres on the Continent. The 
Institute is therefore in a position to attend to home and 
foreign enquiries with thoroughness and exactitude. 

The Institvie W. Schimmelpfeng works in close connection 
with The Bradstreet Company y the leading American Agency, 
and the two Institutions represent each other in their 
respective countries. Together they cover the whole trading 
world. 

An advantage of their system of organisation is that for 
one year after the issue of a report, they furnish free of 
charge supplementary reports advising all changes of circum- 
stances which come to their knowledge. 

We, therefore, give hints on *' How to make the best use 
of the services of the Institute," and particulars of the terms 
of subscription. 
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ESTABLISHED 1872. 

INSTITUTE W. SCHIMMELPFENG. 



Amsterdam, aos, Keizer$graeht. 
Antwerp, 89, Place de Meir. 
Barcelona,i7,Roiuia Univereidad. 
Basle. lOi, Freiestrasse. 
Berlin, W., S3, Charlottenstrasse. I 
Bordeaux, i8, AVUes de Toumy. 
Bremen, i42, Langenstrasse. 
Breslau, se. Reusehestrasse. 
Brussels. 86. Boulevard du Nord 
Btidapest. V., 8, Vdezi-Kffrut. 
Chemnitz, 3, Johannisplatz. i 

Cologne, 13, Uuter Fettenhennen. \ 
Constantinople, 71, Rue Voivoda. \ 
Dantsic, 22, Holzmarkt. 
Dortmund, 34, Hoherwall. 
Dresden. Altmarkt. 



Duesseldorf, e, Graf Adolf strasse. 
Elberfeld, 22, Altenmarkt. 
Frankfort, olM., 34. Goethestr. 
Hague (The), ss, Noordeinde. 
Hamburg, 28, Gr. Bdckerstr. 
Hanover, //, Bahnhofstrasse. 
Koenigsberg, 6, Kn. Langgasse. 
Leipsic, is, Thomatring. 
Lille, Rue du Faidherbe. 
lAnidon, E.G., 1S7, Gheapside 
Lyons, 9, Rite dn President 

Camot. 
Magdeburg, 62/63, Breitetveg. 
Manchester, i07. Market Street. 
Mannheim, No. 7/8, D i. 
Marseilles, is. Rue St. Ferriol. 



I Metz, 46, Rdmerstrasse. 

I Milan, 9, Via Dante. 

I Mulhouse (Als.), 7, Metzgersir. 

I Munich, 17, Theatinerstrasse. 

Nuremberg, s, K^nigsstrasse. 
I Paris. 18 d; 20, Boulevard Mont- 
\ martre. 

Posen. 1, Bismarckstrasne. 
' Prague, 10, Wemelsplatz. 

Rotterdam. 27. Geldersehe Kade. 

SteUin. 30/3i, SchuUenstrasse. 

Stra»tburg, 11, Gutenbergplatz. 

Stuttgart, 21, TObingeratrasse 

Trieste, 45, Via Torre Bianca. 

Vienna. L, 7, Schottenring. 

Zurich. 70/72. Bahnhofarasae. 



The style of the Institute in Austria-Hungary. Germany. Switzerland andTuAey is "Auskunftei 
W. Schimmelpfeng." 



Represented in the United States of America, Canada, and Australia by "The Bradsireet Company." 

The following scale of subscriptions shows the maximum number 
of Status Reports to which subscribers are entitled during one year: — 

£27 10s. £15 £9 15s. £7 £5 £3 16s. £2 £1 
Status Reports : 500 250 150 100 70 60 26 10 

No additional fee is charged for reports on the United Kingdom 
or Germany, but reports on other countries are subject to the follow- 
ing additional fees : — 

Is. for France, Holland, Belgium, Austria- Hungary, Switzerland, 
Italy, Spain, Portugal, Denmark, Norway, and Sweden ; 

2s. for Russia in Europe, Balkan States, Greece ; 

38. for Turkey in Europe. 

4s. to 30s. for countries outside Europe, the fee varying according 
to the locality. 

Stamps for additional fees are issued at the following reductions : — 
22 Is. stamps for £1, 56 for £2 10s., 120 for £5. 

Subscriptions are opened for the personal use of subscribers only. 
They are payable in advance and entitle subscribers for one year to 
Status Reports up to a certain number, and at reduced terms to all other 
services rendered by the Institute. (Names of Agents, Special Re- 
ports, etc.) 

Every care is taken to render the reports perfectly accurate ; 
at the same time the Institute disclaims all responsibility. 
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145. Information supplied by an Enquiry Otice, 

[See Model Letter S2, page 51, and Exercise 11, page 374, 
Correspondence with Agents.) 



A. Sarhi, Bonneterie^), Articles de fantaisie^) &c., Beyrouth. 

L'ancienne maison Levi, Sarhi & C^® a ete consid^ree 
longtemps comme tres bonne, mais la societe a ete dissoute') 
et la suite d'affaires prise par A. Sarhi ; ce dernier ayant 
eprouve*) des pertes assez sensibles, chercha a parer*) aux 
difficultes en s'associant, en Octobre 1903, avec un Monsieur 
Abramo Ouahy qui avait des capitaux. Cette combinaison 
ne sauva pas la maison, qui dut suspendre ses payements ; 
des secours^) pecuniaires obtenus de divers cotes, permirent 
de conclure un arrangement moyennant^) 40% et I'abandon 
des marchandises. 

Depuis quinze mois, A. Sarhi exploite sous son seul nom 
une maison de blanc^) etc., mais il ne parait pas devoir reussir®) 
et la confiance de la place I'a completement abandonn6 ; on 
critique vivement ses derniers agissements^**), ainsi que sa 
conduite peu correcte vis-a-vis de son ex-associe Ouahy. H 
n'a d'ailleurs plus de ressources suffisantes pour remonter^*) 
une maison semblable et on conseille de ne traiter^^) avec lui 
que contre garanties. 
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146, Enquiring Sibout the standing of a Urm, 

{See Model Letter No, 40.) 

Bradlaw & Bishop. 

Telegrams: "Bradlaw." 

Oldham, le 2 Juin, 19.. 

Monsieur le Directeur du Credit Lyonnais, 
Bordeaux. 



Nou.8 avons recours^) d voire obligeance pour voua prier 
de vouloir bien nous fournir confidentidlement dea renseigne- 
ments sur la maison designee au hvlletin^) ci-joint. 

Nous vous serons reconnaissants de nous faire connaitre 
sa MORALiTij, le credit dont elle jouit^) sur voire place et 

PARTICULIEREMENT LES RESSOURCES DONT ELLE DISPOSE. 

Veuillez excuser rembarras^) que nov^ vous causons et 
recevoir a Vavance tous nos remer dements. 

Agreez, Monsieur^ nos salutations empressees. 

Bradlaw & Bishop. 



y^ 



/ Monsieur Henri Cherbourg, 

19, Plnce de la Concorde, 19. 
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147. Favourable information supplied. 
Credit Lyonnais, 

Fond^ 1S63. 

Soci^t^ Anonyme. 

Capital: 250 Millions 

Entiferement Versus. 

Agence de Bordeaux. 

Artresse ^raphique. BWdeaUX, Ic 4 Juin 19. . 

"Credionais." 

Messieurs Bradlaw & Bishop, Oldham. 

Messieurs, 

Repondant k votre lettre du 2 courant nous vous donnons 
ci-apres, confidentiellement et sans notre garantie, les ren- 
seignements que vous nous demandez. 

Recevez, Messieurs, nos sinceres salutations. 

Credit Lyonnais 
Agence de Bordeaux, 

Le Directeur, 
Henri Monnier. 

Eenseignements . 

Henri Cherbourg, 19, Place de la Concorde, Bordeaux. 
Nous sommes en relations avec cette maison depuis nombre 
d'annees^) ; elle est bien dirigee^) et nous voyons qu'elle a les 
fonds necessaires pour le roulement^) de ses affaires, qui du 
reste ne sont pas tres importantes. 

Confidentiel. 

(See Exercises 1 and 2, page 412.) 



Digitized 



by Google 



FRENCH COJilMERCIAL PRACTICE 241 



148. Enquiring about an agent 



Henry Barker. 

Telegraphic Address : 
"Promptness." 

Huddersfleld, le 22 Juin 19.. 

Messieurs Jean Nicol et Fils, Bruxelles. 

Messieurs, 

Je prends la liberie d'avoir recours k voire obligeance en 
vous priant de bien vouloir me foumir quelques renseigne- 
ments sur le compte^) de Monsieur H. Bouffard, Paris, au 
point de vue de son activity, sa reputation et de rinfluence 
dont il jouit^) aupres de sa clientele. 

Ce monsieur sollicite la representation de ma maison et 
a cite, a cet effet^), I'adresse de votre honorable firme parmi 
ses references. 

Je vous remercie a I'avance de tout ce que vous voudrez 
bien me communiquer et je me mets a votre disposition en 
semblable ou toute autre matiere*). 

Agreez. Messieurs, mes salutations bien empressees. 

Henry Barker. 
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149. Favourable information given. 



Jean Nicol & Fils, 

Bruxelles, 18, Rue des Ce.\dres 



Bepr^sentant pour la France : 

H. BOUFFARD, 

Paris, 160, Rue Montmartre, 160. 



Bruxelles, le 24 Juin 19. . 

Monsieur Henry Barker k Huddersfield. 

Monsieur, 

En reponse k votre estim6e du 22 courant nous avons 
Tavantage de vous informer que Monsieur H. Bouffard de 
Paris est notre agent en cette ville depuis quelque temps ; il est 
tres actif et tres honnete et tres considere par sa clientele. 

Vous pouvez done en toute confiance lui donner la repre- 
sentation de votre maison, ne doutant pas qu'il ne fasse de 
son mieux pour vous satisfaire sous tous les rapports. 

Agreez, Monsieur, nos sinceres salutations. 

Jean NIcol & File. 

{See Exercises 3 and 4* pages 412-413.) 
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150. Favourable informsition supplied about agents, 

{See Exercise 5, page 413.) 

.Riehard Canrobert & C*e. 

Adresse T^ldgraphique : 
"Canrobert." 

Lille, le 25 Avril 19. 
Messieurs E. Bee & Muddimer, Leicester. 



Messieurs, 

Nous possedons votre honoree du 6 courant. 

La maison, sur laquelle vous nous demandez des renseigne- 
ments, nous represente depuis quelques annees et nous 
n'avons jusqu'^ present aucun motif de plainte^) sur sa maniere 
de traiter^). Ce sont des agents honnetes et bien vus^) sur 
place, mais il convient*) tout naturellement de controler leurs 
ventes, afin de se mettre a Tabri*^) des surprises que reserve 
parfois la clientele d' Orient®). 

Agr6ez, Messieurs, nos salutations empressees. 

Richard Canrobert & C>»- 
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No. 151. Agents report sibout bsmkrupts' affairs^ and disclaim 
responsibility in the matter, 

(See Exercise I, page 414. ) 

Zede & LenaertSy 

Commission, Consignation, Exportation. 
Adresse T^legraphique : **Zede, Bruxelles." 

Bruxelles, le 3 Avril 19.. 

Messieurs Bostock & O^, Manchester. 

Nous repondons au contenu de votre honoree du l^^ courant, 
qui nous apporte une bien mauvaise nouvelle. Nous en 
sommes peniblement affectes^), d'autant plus que^) nous 
avions esp6re que la situation de MM. Franc & O® se serait 
amelioree^) par suite de di verses circonstances, entre autres 
rheritage*) de la mere de M. Louis Franc r6cemment decedee, 
ainsi que I'entree probable dans cette maison d'un nouvel 
associe disposant de certains capitaux. On ne pent pas 
nier*) que MM. Franc & C^® n'aient ete genes®) et vous 
avez du intervenir plusieurs fois en envoyant des cheques 
a I'echeance de certaines de vos traites ; mais on pouvait 
former I'espoir^) de les voir se tirer d'affaire®). Malheureuse- 
ment il n'en a pas ete ainsi et quant a nous, nous en appelons 
a Fimpartiale appreciation®) de votre Sieur Marsh ; demandez- 
lui si nous meritons^^) des reproches. Dans notre lettre du 
18 Decembre dr., que veuillez relire, nous vous ecrivions, 
tout en vous remettant les nouveaux renseignements pris 
sur le compte de ces messieurs : 

" Nous devons vous laisser seuls juges^^) si vous desirez 
continuer les rapports avec cette maison." 

Est-ce que par la nous vous induisions^^) ^ continuer les 
affaires avec Franc & O® ? 
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Nous avons eu une conference^*) avec Mr. Elboeuf, le 
repr^sentant de Messieurs Hermann & Cavendish de votre 
ville, et avons examin6 ensemble tous les points que vous 
nous indiquez dans votre susdite lettre. Avant de prendre 
une resolution, et comme vous nous annoncez Tarriv^ tres 
prochaine de Mr. Marsh, nous avons d6cid6 de conferer encore 
avec lui sur les mesures k prendre. Nous sauvegarderons^*) 
vos interets le mieux possible et vous tiendrons imm^ate- 
ment au courant^^) de toutes les phases de cette malheureuse 
affaire. 

Nous ne savons pas ce que I'avenir pent nous r6server^^) 
dans nos rapports avec les clients que nous vous avons adresses 
et que nous vous adresserons encore ; mais des k present^-) 
nous tenons k vous declarer que nous continuerons k agir 
consciencieusement comme nous croyons I'avoir fait dans 
le pass6. Nos relations reciproques^^) existent assez long- 
temps pour que vous ayez pu juger si nous sommes capables 
de trahir^®) la confiance que vous avez en nous. Si a Tavenir 
il se formait le moindre doute^**) dans votre esprit quant a la 
solvability de Tun ou I'autre de nos clients, informez-nous-en 
et nous cesserons de suite les relations avec lui. 

Agr6ez, Messieurs, nos salutations empress^es. 

Zede & Lenaerts. 
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No. 152. Sending documents to Agents. 

BOStOek & Co- 
Telegrams: "BOSTOCKS." 

Manchester! le 4 Avril 19. 



Messieurs Z6de & Lenaerts a Bruxelles. 

Faisant suite k notre lettre d'hier, nous nous empressons 
de vous adresser sous ce pli compte de retour^), protet et 
acceptation de 

Messieurs Franc & O^ , £90 16s. lid., au 31 Mars dr., 
ainsi que notre procuration^) et un extrait de compte courant, 
soldant par 
£258 16s. 9d. en notre faveur. 

Nous joignons^) aussi une copie de notre extrait* au l^^ 
Janvier dr., dont la conformite nous a ete accusee par nos 
debiteurs en date du 6 Janvier dr., selon la lettre originale 
ci-incluse.* 

Veuillez nous accuser reception de la presente par retour 
du courrier. 

Nous comptons sur votre appui pour sauvegarder nos interets 
et attendons a vec impatience*) vos nouvelles. 

En attendant nous vous saluons. Messieurs, bien sin- 
cerement. 

Bostock & Co. 

{See Exercise 2, pages 414-415.) 



* See pages 227 and 228. 
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Compte de Retour a une tralte de 190 16s. lid. 

au change de 25.30 ¥2,298.40, 

tiree par Messieurs Bostock <Sh C*^ de Manchester, le 3 Mars 
19. ., sur Messieurs Franc <&! C^> de Bruxelles, echue le 31 Mars 
19. ,, a Tordre de Messieurs Glyn, Mills, Currie dh C^^, pro- 
testee faute de payement : 

Capital ¥2,298.40 

Interets 3 jours a 6% par an ,,1.15 

Protet, timbre et enregistrement „ 8.50 

Timbre de la retraite ,, 1.20 

Ports de lettres „ 1.50 

Commission |% „ 17.25 



¥2,328.00 



au change de 25.13=^ 192 123. 9 d. 

De laquelle somme nous nous sommes rembourses sur 
Messieurs Glyn, Mills, Currie <Ss G^^ a Londres, en notre retraite 
de ce jour, payable k vue, a I'ordre du Gredit Lyonnais {Agence 
de Londres). 



Bruxelles, le 2 Avril 19 . , 



Credit Lyonnais 

Agence de Bruxelles 

Le Directeur 

Jean Monnet. 
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When a foreign customer fails, it is best to engage a 
reliable lawyer or solicitor to look after your interests, 
especially if you have no resident agent on the spot ; the 
British Consul will assist you in this respect, if you have 
no resident agent on the debtor's place. 

To prove a debt in Foreign law-courts, you must make 
an extract of your books, showing clearly the total amount 
of your creditor's debt. This extract must be signed by you, 
and by a soUcitor or Notary Public, who verifies that the 
balance of account is a true copy of your books. Finally, 
this extract must be submitted to the Consul of the country 
in which your debtor resides, and the Consul will legaUse the 
signature of your solicitor or Notary Public. 

It is always advisable to send your legal adviser docu- 
ments or letters in which your debtor acknowledges in 
any shape or form his liabilities. Acceptances from the 
debtor are the most effective instruments for proving a debt 
in a court of law. 

Further, you require a power of attorney in favour of 
the person whom you appointed to act on your behalf. 

The power of attorney has to be signed by you in the 
presence of two witnesses (two employees of your firm will 
do), and a Notary Public ; the latter must certify your 
signature and affix a stamp (Is.). 

He should write above his signature and stamp *' Quod 
attestor " (which I certify), for which the usual charge is 
15s. 2d. This is all that you require from the Notary Public 
to ensure giving legal effect to the document abroad. You 
must mention this to the Notary Public, otherwise he \\ill 
write some lengthy text in English to the same effect, below 
your signature, and charge you a considerably higher fee. 
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Pouvoir. 

Nous soussignes, Bostock <Sh Co. d Manchester^ donnons, 
par ces presentes, procuration et plein pouvoir d Messieurs 
Zede dh Lenaerts de Bruxelles de recevoir pour nous et en nMre 
nom de 

Messieurs Franc <Sh C^, Bruxelles^ Rue du Pont Neuf 28, la 
somme de 

£258 16s. 9d. (nous disons Deux cent cinquante-huit Livres sterling, 
seize schellings et neuf pence), selon Vextrait de compte ci-annexe, 
d'en donner reQu, quittance et dMiarge, et d defaut de jyayement, 
de faire contre les debiteurs toutes poursuites, diligences, oppo- 
sitions, saisie-arret, saisie-execution, expropriation forcie de 
Mens, quHls croiront necessaires ; traduire lesdits Messieurs 
Franc <&; C*«, ou tous autres, en conciliation devant les trihunaux, 
plaider, transiger, dire domicile, substituer, donner toute main- 
levee et generalement faire pour le recouvrement de notre avoir 
tovi ce qu'ils croiront convenable, promettant d^ avoir pour agreable 
et de ratifler a leur volonte, ou d leur premiere requisition, tovi 
ce qu'Us auront fait d cet egard. 

Fait d Manchester le quatre Avril mil neuf cent 

Bostock <&! Co. 

Quod Attestor. 




Henry 



stamp. 



S. Johnson. 



One Shilling. 



Notary Public, Manchester, England, 
4th April, 19. . 



Vu par nous, Consul de Belgique, seant d Manchester, 
Angleterre, pour valoir legalisation de la signature de Monsieur 
Henry S. Johnson, Notaire Public en cette vUle. 




A Manchester, le 4 Avril 19. , 

Franqois de Oermal. 
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No. 153. Agents send agreement for signature. 
Zidi Sc Lenaerts^ 

CommisHion, Consignation, Exportation. 
Adresse T^l^graphique : "Zede, Bruxelles." 

Bruxelles, le 12 Avril 19.. 

Messieurs Bostock & Co., Manchester. 

Nous avons Thonneur de vous remettre sous ce pli una 
circulaire de Tavocat qui vous donne les details de la situation 
de Franc & O®, Le meilleur parti^) k prendre dans I'interet 
general c'est evidemment d'adherer au contrat propose ; 
veuillez done nous le retoumer muni^) de votre signature, 
nous soignerons ensuite le necessaire. 

Veuillez recevoir, Messieurs, nos salutations empressees. 

Zede & Lenaerts. 
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No. 154. Solicitor reports about Bankrupt's estate. 



LOUIS ANDRE, 

Avocat prfes la Cour d'Appel 

Bruxelles. Bruxelles, le 11 Avril 19. 



Messieurs Bostock & Co. a Manchester. 



Messieurs, 

Vos debiteurs, Messieurs Franc & O®, negociants, Rue du 
Pont-Neuf, 28, a Bruxelles, sont obliges de faire appeP) k 
leurs cr6anciers. 

Apres avoir lutte^) longtemps contre les difficulties d'une 
situation qui ne s'am^liorait point, n'ayant pas le capital 
necessaire pour le genre de commerce qu'ils exercent'), Mes- 
sieurs Franc & O® ont vu leur credit 6branl6*) ; ils ne peuvent 
plus esperer de se relever*) et faire face^) aux engagements 
qui les lient^) envers vous. 

Avant de deposer^) leur bilan, et en vue d'^viter dans un 
interet commun une liquidation judiciaire toujours si one- 
reuse^), Messieurs Franc & O® ont cm de leur devoir de vous 
exposer leur situation. 

Tel a 6te I'objet de I'assemblee du 29 Mars. Dans cette 
reunion vos debiteurs ont expos6 la situation suivante : 

Actif. 

Marchandises en magasin f. 110,460 

Marchandises warrantees^®) 17,700 

Debiteurs 18,159 

Fonda de garantie^^) chez le banquier 15,000 

Mobilier^^) 6,275 
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Passif : 

Creanciers chirographaires^^) f.216,683 

Creanciers sur warrants 5,565 

Creance") du banquier 2,027 

Les marchandises et le mobilier ont 6te evalues au prix 
auquel on pent raisonnablement esperer les realiser^*) presque 
immediatement. D'apres les explications foumies k I'Assem- 
blee, la liquidation a T amiable^*), dans les conditions 
determinees^^) au contrat ci-joint, pourra se faire dans un d^lai 
tres court. 

La Societe Franc & O® ne se reserve rien. Elle vous 
abandonne tout son avoir et renonce a continuer le commerce. 

Tous les creanciers presents ont adhere aux propositions 
de vos debiteurs. 

Nous esperons que vous voudrez bien y adherer aussi et 
nous renvoyer le contrat ci-joint, revetu^^) de votre signature, 
ainsi que votre compte d^taille affirm^ sincere et veritable^^). 

Vous savez qu'en Belgique, depuis la loi du 20 Juin 1883, 
le concordat^^*) qui r^unit^i) la majorite determinee, est obU- 
gatoire^^) pour tous les creanciers. 

II est certain a nos yeux que le concordat propose par 
Messieurs Franc & O® obtiendrait la sanction judiciaire. 

Nous voulons seulement eviter les frais de cet enterine- 
ment'^^) en justice, qui n'aurait d'autre resultat que de diminuer 
I'actif^*) au detriment des creanciers. 

Veuillez agreer. Messieurs, I'assurance de ma consideration 
distinguee. 

Louis Andre. 

(See Exercises 3 and 4, pages 415-416.) 
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Control. 

Nous soussigneSy Bostock <ih C^ d Manchester, cMons le 
montant de noire avoir contre Messieurs Franc dh C*^, 28, Eue 
du Pont Neuf, Bruxelles, d savoir 

£258 168. 9d. (Deux cent cinquante-huit Livres sterling/ et 16/9), 
selon Vextrait de compte ci-annexe, d Monsieur Henri Latour 
de Bruxelles, qui, contre remise de 33^% des crkinces liquides, 
s'engage d payer les 66f % sous la garantie de Messieurs Loubet 
et C^, banquierSy d Bruxelles, comme suit : 



25% au comptant 
20% dans quatre mois 
10% dans huit mois 
llf% dans douze mois 

Manchester, le 



date de Vhomologation, le tout sans 
interHs. 
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No. 155. Letter of Credit from Bankers. 



V 



DREYFUS FRERES & CIE, 
PARIS. 



Paris, le 20 Fevrier 19., 



Messieurs, 



Nous avons Thonneur d'introduire aupres de vous et de 
recommander a vos obligeantes attentions^) Monsieur Frederick 
Brown, porteur de ces lignes. 

Nous lui ouvrons en meme temps chez vous un credit cir- 
culaire de 5000 francs, nous disons Cinq mille francs, dont vous 
voudrez bien lui payer la valeur conformement^) aux instruc- 
tions de notre lettre d'avis. Vous aurez soin, pour la bonne 
regle^), d'inscrire*) vos payements au dos de la presente qui 
est valable**) pour quatre mois. 

Nous vous remercions d'avance de ce que vous voudrez 
bien faire en faveur de notre recommande et vous prions 
d'agr^er, Messieurs, I'assurance de notre parfaite consideration. 

Dreyfus Freres & C^®- 

Monsieur F. Gola, Milan. 
Messieurs L. Girardi & O®, Rome. 
Messieurs G. Gondrand & Fils, Alexandrie. 
Monsieur R. Schwarz, Constantinople. 
Messieurs R. & L. Huber, Vienne. 
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No. 156. Letter of Introduction and Credit in favour 
of a business friend. 

Garfield & Beaumont, 

Telegraphic Address : 
•' Monopoly." 

46, City Road, 

\ LondreS, E.G., le 2 Decembre, 19. . 

Messieurs L. Rouen & 0«, Paris . 

Messieurs, 

Nous avons I'honneur d'introduire aupres de vous le 
porteur de la presente, Monsieur Edward Shield, chef*) de 
la maison Shield, Edmundstone & Co., qui se rend^) en 
France pour y nouer^) des relations et creer de nouveaux 
debouches*) a leurs articles. 

Nous vous serious fort obliges de bien vouloir contribuer 
au succes de son voyage, en lui fournissant tous les renseigne- 
ments necessaires pour atteindre son but*). 

Si notre recommande vous demande des fonds, nous vous 
prions de vouloir bien lui en foumir jusqu'a concurrence*) 
de trois mDle francs, contre ses re9us, qu'il vous plaira^) de 
nous transmettre en nous d^bitant de leur montant. 

Tout ce que vous aurez la bonte de faire dans I'int^ret 
de Mr. Shield, nous le regarderons*) comme un service rendu 
k nous-memes, et nous vous en serons vivement reconnaissants. 

En vous priant de vouloir bien disposer de nous en pareille 
ou toute autre occasion, nous vous presentons. Messieurs, nos 
salutations empressees. 

Garfield & Beaumont. 
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No. 157. Acknowledging receipt of Letter No. 156; 
payment made to gentleman recommended. 



L. Rouen & C^e- 

AdreHse T^legraphique : 

"ROUENCO." 

43, Boulevard Magenta, 

Paris, le 6 Decembre 19. . 

Messieurs Garfield & Beaumont, Londres. 

Messieurs, 

Nous avons eu le plaisir de recevoir la visite de Mr. Edward 
Shield, qui nous a remis votre honoree du 2 courant et nous 
lui avons paye 

Francs 1200.00, a valoir sur^) le credit de trois mille francs 
que vpus lui avez ouvert chez nous.* Ci-inclus vous trouverez 
le re9u relatif a notre versement^) et nous vous prions de nous 
en cr^diter au change de 25.20 par * £47 12s. 4d. 

Ce sera pour nous un veritable plaisir de rendre k M. Shield 
tons les services qui pourraient lui etre utiles, et nous I'avons 
invite k disposer de nous sans reserve. 

Recevez, Messieurs, nos bien sinceres salutations. 

L. Rouen & C**- 



* As a rule letters of credit are issued by bankers on their correspondents, and 
payments made to Bearer are debited in account or drawn for, according to arrange- 
ments existing between them. To facilitate and simplify the taking up of money, 
Thomas Cook & Son, of London, the well-known travelling agents, issue circular notes, 
which are purchased by their correspondents abroad (about 1,600, in all parts of the 
world), on their being presented together with the '* letter of indication belonging 
to the notes. These notes have proved to be a great convenience to the tourist and 
traveller. On page 263 we reproduce such a circular note, with letter of indication. 
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ere and othera to whom any of the Circular Notes may be presented for 
are requested to insist on the production of this letter of indication, and 
themselves that the endoreement on the Circular Notes duly correspondt 
signature of the legitimate holder of this letter of indication. 

THOMAS COOK & SON, 
,136. Head Office, 

London, March 5th, 19.. 

Mitlemen, 

We beg to introduce to you Mr. Albert Holdgate, who is 
irnished with our Circular Notes numbered 501,775 to 
01,789 @ £10 each, payable at our Head Office, Ludgate 
)ircus, London. 

We request that you will purchase any of these notes 
presented to you for payment, at your current rate for de- 
mand drafts on London, on their being endorsed in your 
.presence in accordance with the specimen signature below. 

This Letter of Indication should be retained by the holder 
until all the Circular Notes, have been cashed. 

We are, Gentlemen, 

Your obedient servants, 

For Thos. Cook & Son 

R. J. Bishop. 

Signature of Bearer : — 

Albert Holdgate, 

N.B. — The Bearer, for purposes of security, is requested to sign this letter of 
indication in the place provided immediately on receipt of it : and also to carry it 
apart from the circular notes : and is also particularly requested not to endorse the 
notes except in presence of the banker of whom payment is required. Thos. Cook 
and Son will not be responsible if payment be made to a wrong person, owing to any 
omission by the bearer to observe these precautions. 
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No. 158. Bank offers services. 



Credit Lyonnais, 

Societe Anonyine. 

CapiUil : 250 Millions de Francs. 

Adresse T^lepraphique : Madrid, Ic 26 Fevrfer 19.. 

••Ckedionais." 

Messieurs M. Black & Co., Ltd., Glasgow. 

Messieurs, 

Nous avons le plaisir de mettre nos services a votre dis- 
position et vous offrons de vous ouvrir un compte qui sera 
r6gi^) par les conditions reduites suivantes : 

Commission pour affaires ordinaires de banque 1/10% 

Interets en votre faveur 2% 

Int^rets en notre faveur 5% 

Tous debourses^) et menus frais') k votre charge. 

Recouvrements^) . Pour les effets*^) que vous nous adi-es- 
aeriez pour Tencaissement, nous aurions, en outre de la 
commission et des frais ci-dessus, k deduire les pertes de 
place*) indiquees a notre tarif que, sur votre demande, nous 
vous enverrons. 

Des maintenant'), nous vous soumettons notre tarif special 
pour les places bancables®), en appelant votre attention sur 
les pertes reduites que nous appliquons aux effets d^passant 
Pesetas 5(M). 

Couverture^). Nous pourrons,' a votre choix, vous couvrir 
en cheques sur toutes les places importantes de I'Etranger. 



Digitized 



by Google 



FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 265 

Accredites^^). Le service special que nous avons cree peut 
donner de grandes facilites a vos accredites qui voyagent 
soit^') pour leur plaisir, soit^^) pour leurs affaires. Notre 
service de renseignements sera tres utile a ces demiers. 

Bourse^^). Etant representes a toutes les reunions de 
Bourse nous sommes a meme d'executer dans les meilleures 
conditions possibles, les ordres que vous pourriez nous passer 
et pour lesquels nous nous contenterons du simple courtage^'). 

Renseignements . Nous sommes a votre entiere disposition 
pour tons les renseignements dont vous pouvez avoir besoin 
et nous serons tou jours heureux de pouvoir vous etre agr6ables. 

Nous esperons que nos offres seront accueillies^*) favorable- 
ment et que bientot nous aurons le plaisir de vous voir utiliser 
nos services. 

Veuillez agreer, Messieurs, nos salutations distinguees. 

Le Credit Lyonnais 
Le Directeur, 

A. Arturo Diaz. 
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No. 159. Application for a situation as Clerk, 

Leicester, 27 Mars 19.. 

Messieurs Louis Villier & C^®, Paris. 

Messieurs, 

Sous les auspices^) de Mr. John Hays, je prends la liberte 
de solliciter un emploi^) dans voire honorable maison. 

Je suis depuis trois ans dans la maison Lambert & Sons, 
ou je prete la main^) a tons les travaux qui ont trait*) a la 
commission*^), tout en etant special ement attache^) a la cor- 
respondance anglaise. Ces messieurs donneront sur mon 
compte^) tons les renseignements que vous desirerez. 

Vous pouvez compter, Mess^ieurs, que si vous voulez bien 
m'admettre au nombre de vos employes*), vous aurez tout 
lieu®) de vous feliciter du zcle et de Tassiduite que je mettrai 
a remplir tout trav^ail qui me sera confie^^). 

Je suis age de 22 ans") et connais assez bien le fran9ais. 

Dans Fespoir d'une reponse favorable, je vous prie 
d'agreer, Messieurs, avec mes remerciments anticipes, I'assu- 
rance de mon'^profond respect. 



Louis Leon. 



Chez Messrs. Lambert & Sons, 
Leicester (Angleterre). 
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No. 160. Reply declining offer. 



Louis Villier & C*** 

Importation-Exportation . 

Adresae Tdl^graphique : 
" Villier." 

Paris, le 29 Mars 19. 



Monsieur Louis Leon a Leicester. 

En reponse a votre lettre du 27 courant nous vous remer- 
cions de votre off re de services, mais nous regrettons de ne 
pouvoir en faire usage n'ayant pas de place vacante dans 
nos bureaux. Neanmoins nous prenons note de votre 
adresse pour nous en souvenir au besoin. 

Recevez, Monsieur, nos sinceres salutations. 

Uuis Villier & C'" 



Digitized 



by Google 



Digitized 



by Google 



NOTES ON VOCABULARY OF 
MODERN LETTERS. 



Digitized 



by Google 



Digitized 



by Google 



FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 271 

LETTER L* 

L R^aoudre (irreg.)=to resolve, to decide. 

2. Ruban (ni.)=ribbon. 

3. Velours (m.) = velvet. 

4. Blonde (f.)= blond lace. 

5. Firme (f.)=firm, Belgian expression for maison de commerce, or 

raison {sociale). 



LETTER 2. 

L M. , as a superscription in circulars, stands for Monsieur or Mesaieurfi. 

2. A dater de ce jour = under to-day's date. 

3. Sous la raison = under the style of firm. 

4. Avec le concours de= together with, with the assistance of. 

5. La procuration g6n6rale = general power of attorney, the right to 

sign on behalf of the firm. 

6. Vouloir bien faire qc. = to kindly do something. 

7. Tendre a = to tend to, to aim at. 

8. pp**o=par procuration = per procuration. 



LETTER 3. 

1. Avoir I'avantage (m.) or le plaisir de=to have the pleasure to. 

2. La branche textile = textile industry. 

3. Acheter a forf ait = to buy in the lump. 

4. La place de banque=bank place. 

5. Pour le compte d'un tiers = for account of a third party. 

6. Compter = to charge. 

7. fetre en rapports (m. pi.) or relations (f. pi.) avec=to be in con- 

nection with, to have relations with. 

8. Ce qui = which: if the relative refers to the principal clause as 

a whole it must be rendered by ce qui (Nominative), ce que 
(Accusative), ce dont, etc. 

9. 6couler=to clear, to sell. 

10. Prendre des renseignements (m. pl.)=to take out information, 

to make inquiries. 

11. Sur mon [son, notre, etc.] compte = about me [him, us, etc.]. 

* In this vocabulary only words or phrases of less frequent occurrence and 
technical terms are explained. As a Dictionary for general use we can recommend the 
Dictionary of the English and French Languages by W. James and A. MolA (1 volume, 
1.235 pages, bound, 4s. 6d., published by Macmillan <fe Co). 
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LETTER 4. 

L Prendre comme as8oci6=to take into partnership. 

2. La raison sociale=the style of firm. 

3. J'ose esp6rer=I venture to hope. 

4. Apport^r tous les soins a un ordre=to bestow the greatest care 

upon (the execution of) an order. 

5. Notre Sieur Belmont = our Mr. Belmont, see Letter 15, Note 1. 



LETTER 5. 

1. Puteaux = village on the Seine river. 

2. C6der = to cede, to transfer. 

3. Se constituer = to be formed. 

4. La manufacture [fabrique] de bas= hosiery factory [le baa = 

stocking]. 

5. Le metier m6canique = machine frame, weaver's loom driven by 

machinery. 

6. Accorder = to grant, to give, to bestow. 

7. Reporter la confiance sur une maison = to continue to honour a 

firm with confidence [patronage]. 

8. Ledit, ladite, etc. [one word !]=8aid. 



LETTER (5. 

1. Une soci^te anonyme [abbreviation: S.A.]=a limited liability 

company. 

2. Avoir pour objet [but] = to purport. 

3. Un brevet = a patent. 

4. Succ6der k q. =to succeed someone. 

5. Un metier circulaire=a circular [round-shaped hosiery] machine. 

6. La fabrication = manufacture. 

7. La bonneterie = hosiery . 

8. Des pieces d^tach^s d'une machine = machine parts. 

9. Une aiguille = a needle, a pin. 

10. Rappeler q. de qc. =to remind somebody of something. 

11. Demeurer=to remain, to continue to be. 

12. Un perf ectionnement = an improvement. 

13. Notamment= notably, especially. 

14. Le mouvement de rotation = rotary movement. 

15. Une rang^=a row. 

16. Nuire=to hurt, to prejudice, to affect. 
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17. Appliquer=to apply. 

1 8. Prochainement = shortly. 

19. L'administrateur d^l6gii6= acting manager. 

20. Le president du conseil (d'administration) = president of the 

board of directors. 



LETTER 7. 

1. Une 8oci6t^=a company, a partnership, 

2. Arriver k son terme=to come to an end, to expire. 

3. Renouveler=to renew. 

4. Prendre la suite = to continue. 

5. A partir du 1«>" Juin = from the 1st of June. 

6. Quitter lea affaires = to retire from business. 

7. Tenir k fedre qc. =to find it incumbent to do something. 

8. S*efforcer de faire qc. =to endeavour to do something. 

9. Conserver un bon souvenir = to have a pleasant recollection. 

LETTER 8. 

1. Se r6f6rer 4 = to refer to. 

2. Prater le concours It q. =to lend someone assistance. 

3. La colloboration= assistance, co-operation. 

4. Le personnel = staff (of a firm). 

5. En stands for de la mataon, 

6. Avoir pour but = to purpose, to purport, to tend. 



LETTER 9. 

1. Porter a la connaissance de q. =to acquaint, to apprise, to inform 

someone. 

2. Le terme=term (of time). 

3. Un neveu=a nephew. 

4. Incessant, -e = continuous, unremitting. 

5. M6riter=to merit, to be worthy. 

0. Acqu6rir (irreg.)=to acquire, to gain; acquis; -e= gained. 

7. £2tre un sur garant=to be a sure guarantee. 

8. Reste k vous remercier = in conclusion we must thank you, instead 

of il reate a voua remercier ; in a few expressions the neuter 
pronoun t7=it, as subject with imperaonal verbs is suppressed, 
e.g., n'importe=it does not matter, etc. 

9. Entretenir des relations [rapports] = to keep up relations. 
T 
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LETTER 10. 

1. Ci-contre= opposite, overleaf. 

2. Reprendre les affaires (f. pi.) d'une maison =to take over a business. 

3. Vos chers [bons] ordres=your esteemed [valued] orders. 

4. Dormer la signature sociale=to sign on behalf. 

5. = Yours very respectfully, see Part I., French Commercial Practice, 

pages 5 and 22. 

LETTER 11. 

1. Se retirer de la partie active des affaires (f. pl.)=to retire from 

active business life. 
2 D* autre part = on the other side, overleaf. 



LETTER 12. 

1. En date de ce jour = under to-day's date, this day. 

2. Faire partie (f.)=to take part, to be interested. 

3. En quality de commanditaire = in the capacity of [as] a sleeping 

partner, see The Foreign Traders^ Dictionary^ page 249. 

4. Le capital, often used in the plural [les capitaux]= capital. 

5. Af5&rmer=to assure. 

6. Sauvegarder = to protect. 

7. Ci-dessous = (here) below. 

LETTER 13. 

1. Le d^ces = demise, death. 

2. Beau-pere= father-in-law. 

3. De [d'un] commun accord = by mutual [common] consent. 

4. L' h6ritier = heir. 

5. Dissoudre (irreg.)=to dissolve; se troiiver dissout, -e=to be 

dissolved. 

6. ifetre charg6 de qc. =to be entrusted with something 



LETTER 14. 

1. Entrainer=to entail, to bring about. 

2. Exercer un commerce = to carry on a business. 

3. La direction = management. 

4. Le magaain=» warehouse, shop. 
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6. Pour les achats (m. pi.) en fabrique (f.)=as far as buying is con- 
cerned. 

6. 6tre persuade [convaincu] = to be convinced. 

7. Un tel choix sera de nature a ni'assiu*er votre appui=such a 

selection will ensure me your patronage. 

8. Reconnaissant= grateful, obliged. 

9. Davantage= still more, more so. 



LETTER 15. 

1. Sieur= mister [Mr.], usually used in conjunction with the name 

of a partner, or an employee [manager, traveller, etc.] who 
occupies a responsible position and has money in the concern. 

2. Faire partie de=to belong to. 

3. N' avoir plus d'objet^to be no longer in force, to be cancelled. 



LETTER 16. 

1. Reconnaitre=to acknowledge. 

2. Mes affaires = my business [firm]. 

3. Appos6 ci-bas= given [affixed] below. 

4. Saisir une occasion = to seize [take] an opportunity. 

5. Le transport = transport, shipment. 

6. Les affaires de transit = transhipment trade. 

7. Un tarif r6duit = a low tariff. 



LETTER 17. 

1. D^velopper = to develop, to extend. 

2. Trait (m.) = reference ; pour ce qui a trait li = in what concerns 

[relates to]. 

3. Le transit par mer= transhipment by sea. 

4. Se decider ^ = to resolve. 

5. Un confrere = a friend, a colleague. 

6. En compte social = on joint account. 

7. G6nes= Genoa (Italy). 

8. Confier la direction k q. =to entrust someone with the manage- 

ment. 

9. Engager q. a faire qc.= to induce someone to do something. 

10. Une combinaison=a combination, a joint enterprise. 

11. Fonctionner =to operate, to work. 

12 La bienveillance= goodwill, protection. 
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LETTER 18. 

1. fetre redevable de qc. =to be indebted for something. 

2. Votre honorable maison (f.)=your esteemed firm. 

3. Par la pr^sente (supplement lettre)=by the present. 

4. La Chambre de Commerce Anglo-Beige = the Anglo-Belgian 

Chamber of Commerce. 

5. Le drap = (woollen) cloth. 

6. Les nouveaut^s (f. pi.) = fancy goods, novelties. 

7. fitre en rapports constants avec une maison = to have daily to 

do with a firm. 

8. La defense de vos int6rets = looking after [watching] someone's 

interests. 

9. Certifier instead of assurer = to assure. 

10. Au bas de la pr6sente=at foot, below. 

11. Un mot de r6ponse=a few lines. 



LETTER 19. 

1. Un essai = a trial. 

2. Un chiffre r^gulier d'affaires = a fair (amount of) business. 

3. Frofiter d'une occasion = to take an opportunity. 

4. S'entendre avec q. sur qc. =to come to an understanding with 

somebody about something. 



LETTER 20. 

1. Lors de mon passage a Paris = during my visit in Paris. 

2. 6tre du, due (f.)=to be due. 

3. Les affaires directes ou indirectes= direct or indirect orders, i.e., 

orders sent by the agent or by the customers. 

4. Un pourboire=a tip, a gratification. 

5. Les petits [menus] frais= petty expenses. 

6. Se produire=to arise. 

7. Le compte de commission [provision] = commission %. 

8. i^tablir un compte = to make up [to close] an %. 

9. Les d^bours (n. pi.) = outlays, disbursements. 

10. A r^poque correspondante = at the (proper) time. 

11. Quant ^ = afl to, as regards, concerning. 

12. La manufacture = make, factory [firm]. 

13. Or je suis d'accord = I agree to it. 

14. Un litige=a difference, a quarrel. 
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15. Interm^diaire (m.)= intervention, medium. 

16. Faire un engagement = to make an agreement (reserving someone 

the exclusive sale of certain goods). 

17. Prendre = to take, to pick out. 

18. Pour = as regards. 

19. Rendre=to return, to give back. 

20. !l^galement = also. 

21. Qtie is used to avoid repeating M=if, or other conjunctions. 

22. Dans qques. jours = in [within] a few days. 

23. Une carte d'adresse=a business card. 

24. AUer bien=to suit. 

25. Dans I'attente de vous lire = a waiting your good news. 



LETTER 21. 

1. Un colis postal = a post(al) parcel. 

2. Paquet-poste= parcel post. 

3. Comme d*usage = as usual. 

4. (Se) monter k = to amount to. 

5. Par la suite = in the course of time. 

6. A ce sujet=in this respect. 

7. Ces jours-ci=one of these days, the next few days. 

8. Enveloppes (f. pi.) k votre adre88e= envelopes printed with your 

address. 

9. Pres8er=to hurry on. 



LETTER 22. 

1. = business is . . . 

2. R6us8ir Ik obtenir un ordre=to succeed in obtaining an order. 

3. A titre d'essai = as a trial. 

4. Un bon de commission = an order sheet. 

5. Or : k I'ex^cution. 

6. Fixer q. sur qc. =to inform someone about something. 

7. A ravenir=in the future. 

8. Sous peu= shortly. 

9. Traiter une affaire = to do some business. 

10. Inviter = to invite, to ask. 

11. De nouveau= again, afresh. 

12. = Awaiting your good news. 
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Order Sheet: 
Qiw =s contremarque = Order No . ; 
commis a = ordered from ; 
caisse maritime (f.)= sea worthy case; 
Rolide = strong ; 

payement comptant = cash payment; 
en outre = besides ; 
le poids net net = pm*e nett weight ; 
donner lieu a une amende 6levee =to give rise to [to cause] a heavy 

fine ; 
soit . . . soit . . . =either . . . or ; 
le consignataire = consignee ; 
le bien trouv6 = conformity ; 
engager q. =to bind somebody; 
bleu fonc6=dark blue; 
marron = chestnut brown ; 
idem = ditto. 



LETTER 23. 

1. Voici=here is [are], points to something following. 

2. Drap (m.) de fantaisie (f.)=fancy cloth. 

3. Un type = a sample, a pattern. 

4. Se rappeler qc. = to remember something. 

5. II 6tait convenu=it was agreed upon. 

6. Depuis lor8= since then. 

7. II s'est 6coul6 un temps assez long = a considerable time has elapsed. 

8. Carter & Co. are competitors of Henry Barker. 

9. Lancer = to bring out, literally to throw, to fling. 
10. Le genre = style, kind. 



LETTER 24. 

1. R6pondre=to reply, to answer. 

2. Nullement=not at all. 

3. Causer = to chat, to talk. 

4. En vue de=in order to. 

5. Sous bande (f.)= under (separate) cover [wrapper]. 

6. En pleine activity = in full swing. 

7. Ne tarder pas a faire qc. =to do something very soon. 

8 . Cependant = however. 
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9. Laisser pour inodele=to leave as a guidance [sample, model, etc.]. 

10. Ifetre k la convenance de q. =to suit somebody. 

11. Devant des circonstances impr6vues=in consequence of un 

foreseen circumstances. 

12. Je ferai de mon mieux=I will do my best. 

13. See Note 8, Letter 3. 

14. See Note 12, Letter 22. 



LETTER 25. 

1. Sous ce pli= under this cover, herewith, enclosed. 

2. S' Clever [(se) monter] a=to amount to. 

3. Pour votre gouverne=for your guidance. 

4. Une trentaine de dessins= about thirty designs [patterns] 

5. J'aime k esp6rer=I (venture to) hope, I hope. 

6. DMommager q. de qc. =to indemnify [compensate] someone for 

something. 

Invoice : 
Doit = doit or doivent=debtor(s) ; ci-apres = below ; 
le commettant = buyer ; 
en cas d'avarie ou de manque [manquant] = in case of average or 

deficiency (of weight) ; 
les pieces (f. pi.) a rappui= documents (in support), vouchers ; 
yardage, m6trage= length in yards, metres; 
carte (f.) d'^chantillons= pattern card. 



LETTER 26. 

1. De meme que = also, as well as. 

2. Une succursale=a branch (house). 

3. Les instructions voulues=the necessary instructions [orders]. 

4. fitre bien aise [heureux]=to be glad. 

5. Raviver=to revive, to give life. 

6. Endormi, -e= sleeping, asleep ; nos rapports par trop endormis = 

our slackened relations. 

7. Le d6bouch6= market, outlet. 

8. Cacher=to conceal, to hide. 

9. ... you have led us to think that . . . 

10. Ou . . . ou = either ... or. 

11. Finir par vous d6sint6resser = to cease to interest you. 

12. Je ne pourrais y arriver [parvenir] =1 could not succeed in. this. 
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13. Reposer=to repose, to be placed. 

14. fttre autoris^ 4= to be authorised [entitled] to, to have a right to. 
16. De la 8orte=thus, in that manner [way]. 

16. La teneur [le contenu] = contents, tenor. 

17. Soutenir des rapports amicaux=to keep up friendly relations. 

18. D6cliner [refuser] une offre=to refuse an offer. 

19. La r6ussite= success, good issue; quelque . . . que (with sub- 

junctive mood following) = whatever. 

20. . . . que Ton nous ait promis= which we may have been 

promised. 

21. En attendant que = whilst, in the meantime. 

22. H&ter=to hurry on, to hasten. 

23. Les remerciments [remerciements] (m. pi.) = thanks. 



LETTER 27. 

1. Se mettre k faire qc. =to begin to do something. 

2. J*aime k croire [esp^rer]=to trust, to hope. 

3. Ranimer = to revive. 

4. Alanguir=:to slacken, to become languid. 

5. Survenir (irreg.)=to supervene; le calme survenu = quietness 

[calm] which set in. 

6. Provenir (irreg.)=to arise (from), to come (from). 

7. Consacrer son etctivit^ (f.) k qc. =to devote one's service [work] 

to something. 

8. Engager q. k faire qc. —to invite someone to do something. 

9. Stablir un prix=to quote [calculate] a price. 

10. Lutter centre la concurrence = to fight against [to oust] com- 

petition. 

11. Avouer = to confess, to admit. 

12. Traverser une crise=to pass through a crisis. 

1 3. Joumellement = daily. 

14. See Letter 3, Note 8. 

15. Bien des fois (f. pi. )= many a time. 

16. S'abstenir de qc. =to abstain [to keep oneself] from something. 

17. Renouveler un ordre =to repeat an order, to place a repeat (order). 

18. S'am^liorer = to get better, to improve. 

19. La nouvelle collection parvenue [= absolute constmctionj^as soon 

as the collection has arrived. 

20. Ne is used in dependence on verbs of doubting, when the governing 

dause is negative. 

21. Obtenir (irreg.)=to obtain, to procure. 

22. Des ordres importants et suivi8= large and regular orders. 
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23. Toutefois= however, still. 

24. De part et d'autre = on both sides. 

26. Rejeter [refuser] line offre=to reject [refuse] an offer. 

26. N6ce8siter=to compel (to bring about a change). 

27. Accuser reception d'une lettre=to acknowledge receipt of a letter. 



LETTER 28. 

1. Par Tentremise (f.) de= through (the medium of). 

2. Se mettre en possession = to take possession, to take over. 

3. All6ger=to disburden. 

4. Le niveau = level, footing. 

5. Les frais d'entretien = cost of maintenance [living]. 

6. On^reux, -euse= burdensome, expensive, high in price. 

7. fitre d*avis = to be of opinion. 

8. Pareillement= like wise, also. 

9. Un courant d'affaires (f. pl.)=a regular business. 

10. Pourvu que (with subjunctive mood following) = provided (that). 

11. La t^he=ta8k. 

12. See Letter 3, Note 8. 

13. See Letter 23, Note 1. 

14. Allouer [accorder] un escompte=to allow a discount. 

15. Les articles de notre propre fabrication = goods of our own make 

[manufacture]. 

16. Le confrdre= colleague, friend; les produits de nos confreres = 

goods from manufacturers who do no direct business, and 
whose patterns E. Bee & Muddimer are sending out to obtain 
orders. 

17. Reconnaissable par la contremarque = to be recognised by the 

prefixed nxmiber, i.e., every manufacturer is given a number 
by E. B. & M. which he prefixes to his numbers. 

18. Alors que [tandis que] = whilst, whereas. 

19. Num6roter=to number. 

20. Mener a bonne fin = to end well, to be executed and paid for. 

21. R^gir=to rule ; to be in force. 

22. Se rapporter a qc. =to refer to, to conform tu something. 

23. Pousser la vente = to push the sale. 

24. See Notes 15 and 16. 

25. La remise = allowance, abatement. 

26. Inutile de vous recommander = we need hardly ask [enjoin] you. 

27. Une maison de tout repos=a safe firm. 

28. Tirer un b6n6fice=to make a profit. 
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29. A savoir = viz., that is to say. 

30. Compter = to charge. 

31. A raison de 6% p.a. =at the rate of 6% per annum. 

LETTER 29. 

1. Ainsi que = also. 

2. 6tre heureux=^to be pleased. 

3. Press^, -e = urgent, in a hurry. 

4. D6passer=to go beyond, to exceed. 

5. Etre 6puis6, -e=to be sold out. 

6. Remplacer = to substitute. 

7. Au plus tard=at the latest. 

8. Pr6tendre=to maintain, to assert. 

9. En tout cas = at all events. 

10. Un double de commission = an order copy. 

11. En outre = besides, moreover. 

12. Le finissage or pliage = finish of the goods," i.e., making up goods 

in pieces and fastening together with paper bands or ribbons. 

LETTER 30. 

1. Dans la quinzaine=in a fortnight's time. 

2. Teindre (irreg.)=to dye. 

3. Foumir en ecru = to deliver in unbleached [brown] colour. 

4. Supprimer = to suppress, to cancel, to leave away. 

5. Pr6cite, -e, = aforementioned. 

6. fitre disponible=to be had, to be in stock. 

7. Commissionner [commander] = to order. 

8. Au moins = at least. 

9. fitre hors de question [cause] = to be out of the question. 

10. Bien que [quoique] (with subjunctive mood following) = although. 

11. Pour aller au-devant de vos d6sirs3=to meet your wishes. 

12. Agr6er = to approve, to accept. 

13. Le patron (abbrev. P**") = design. 

14. Une forte demande=a great demand. 
16. See Letter 23, Note I. 

16. Beige = natural colour. 

17. II n'y a pas de quoi remplacer ce num^ro = there is nothing where- 

with to substitute this nximber. 

18 Lancer a la vente=to put up for sale, to throw on the market. 

19. Fa ire parvenir = to send. 
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20. Une fois liquid^ le stock = as soon as the stock is cleared. 

21. Apres un examen consciencieux = after careful examination [care- 

fully examining . . . ]. 

22. D^roger a une condition = to alter a condition. 

23. D'autant plus que = the more so as. 

24. L'6quit6 (f.)=equity, justice. 

26. Le risque impliqu6=risk implicated (by giving an open credit). 

26. Je n'en disconviens pas=I do not deny it. 

27. R^duire davantage=to reduce still further. 

28. II en est de m^me de = it is the same with. 

29. Je ne saurais is often used in the sense of je ne puis. 

30. La main d'oeuvre= workmanship, manual labour. 

31. A moins que . . . ne (with subjunctive mood following) = unless. 

32. Se rattraper sur [par] qc. = to compensate oneself for something. 

33. De quelque fa9on (f.)=in some way [manner]. 

34. La provision [commission] = commission. 

35. Voila tout = that is all. 

36. Je suis sensible a votre offre = I am much obliged for your offer. 

37. II met beaucoup d'empressement k pousser mes articles = he takes 

a great interest in pushing my goods. 

38. Parvenir k obtenir qc. = to attain [obtain] something. 



LETTER 3L 

\. Faisant suite a notre lettre du . . . = following up our 
letter of . . . 

2. Les informations (f. pi.), les renseignements (m. pi.) = information, 

report. 

3. Le bureau de renseignements = enquiry office [agency]. 

4. Un commergant en tissus=a dealer in textile fabrics. 

5. Marcher = to trade, to work. 

6. H. ain6=H. senior. 

7 . Damas = Damascus. 

8. Commanditer une maison = to support [join] a firm as a sleeping 

partner. 

9. On est d* avis = it is thought. 

10. Comporter = to permit [allow], to warrant. 

11. La commandite = (limited joint stock) company. 

12. La mise de fonds = capital paid in [contributed]. 

13. Faire venir des marchandises=to order goods. 

14. Le solde = remnant, job. 

15. Trainer en longueur = to put off, to delay. 



Digitized 



by Google 



284 FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 

16. fetre difficile en affaires = to be exacting. 

17. Aimer la chicane = to be inclined to wrangling [«hicanery]. 

18. Se lancer dans un d6couvert=to grant an open credit. 

19. Agir 8agement=to act prudently. 

20. La note de commission = order sheet. 

21. En r6sum6 = to sum up, in short. 

22. Une operation a terme=a transaction on credit. 

23. Exiger une garantie 86rieuse=to require a good guarantee. 

24. Un relev6 de compte=a statement of account. 



LETTER 32. 

1. Apres beaucoup de peine = after a lot of trouble [work], 

2. Sans le moindre d61ai=with the leckst delay. 

3. Un camet d'6ch€intillons = a pattern card. 

4. Remarquer=to notice, to observe. 

5. Une 16gere diminution sur le .prix=a slight reduction in the 

price. 

6. Par contre=on the other hcmd. 

7. Constater=to ascertain, to prove: to notice. 

8. Le r68eau= network, netting [holes of a net- work]. 

9. H tient k avoir = he must have [he is bent upon having]. 

10. Eu (m.), eue (f.)=had. The past participle in a compound tense 

with avoir must agree with the preceding accusative (here que = 
la quaUU). 

11. Un Per8an=a Persian. 

12. n vient se plaindre=he complains, he lodges a claim. 

13. Un manque [majiquant]=a deficiency. 

14. Par consequent = consequently. 

15. Prater foi k une reclamation = to admit a claim, to give credence 

to a claim. 

16. Se rendre compte d'une affaire = to verify a matter, to convince 

oneself. 

17. De fa^on que = so that. 

18. II a plein droit de reclamer=he has a perfect right to claim. 

19. Neanmoins= nevertheless, notwithstanding. 

20. Vos eclairci8sements=your explanation(s). 

21. Reconnaitre=to acknowledge. 

22. Bonifier une difference = to allow [credit] a difference. 

23. Subir une perte=to suffer a loss. 

24. Un commis = a clerk. 

25. Acquitter une traite=to pay [meet] a draft [bill]. 
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26. Y compri8=: including, inclusive. 

27. Disposer sur q. pour une somme=to draw upon someone for a 

sum. 

28. Tenir ^ = to care ; to be desirous of. 

29. Soigner la bonne et prompte execution d'un ordre = to see to 

prompt and careful execution of an order. 



LETTER 33. 

L fetre priv6 de qc. =to be deprived of something, to be without. 

2. Se rappeler au souvenir de q. =to recall oneself to someone's 

memory. 

3. Le repos absolu= perfect lull [deadlock]. 

4. D'autant plus que = the more so as ... 

5. Prodiguer les soins^sto bestow care beyond measure. 

6. Acqu6rir = to obtain. 

7. Or : c'est pourquoi . . . 

8. Ne pas tarder k faire qc. =to do something (very) soon. 

9. Un mot=a few lines. 

10. Un ample 8issortiment=an extensive collection (of patterns). 

LETTER 34. 

1. Avouer=to confess. 

2. T6moigner=to prove, to show. 

3. Renouer les relations = to resimie [recommence] business re- 

lations. 

4. Les r6f6rences (f. pi.) = les ^ohantillons de r^f^rence = reference 

patterns. 

5. Avec pridre=with the request, asking you. 

G. Des assortiments analogues =: similar assortments, assortments in 
the same style. 

7. Nos amis d*outre-mer = our transatlantic friends, our friends over- 
sea. 

LETTER 35. 

L Je suis bien sensible k vos obligeantes dispositions = I thank you 
for your kindly disposition. 

2. Les relations interrompues= interrupted relations. 

3. D'apres= after, according to. 

4. fetre en train de faire qc. = to be about to do something. 

5. Or : . . et nous comptons pouvoir . . . 
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LETTER 36. 

1. Semblable au type soumis= similar to pattern [model] submitted. 

2. Avoir Tobligeance = to be good enough. 

3. A cet effet=as a guidance, to this effect. 

4. Coter un prix=to quote a price. 

6. Les conditions pr6c6demment jHratiqu6es= previously [formerly] 

established terms, usual conditions. 
6. Franco de commission = without commission. 

LETTER 37. 

1. Le pro-forma= provisional copy of order. 

2. Orders placed by firms over sea, with houses in Europe are, as 

a rule, subject to the confirmation of the European house. 

3. La remise = abatement, extra discount. 

4. Le connaissement (d'embarquement)=bill of lading. 
6. Un agent maritime = a shipping agent. 

6. Conc6der=to allow, to grant. 

LETTER 38. 

1. Avoir ravantage = to have the pleasure. 

2. Je recommande mon ordre k vos bons soins habituels=I commend 

my order to your usual attention. 

3. Pour votre gouverne = for your guidance. 

Order sheet : 
Cque == contremarque (f.)= order No. 
Fo = folio. 
Sans modification aucune, or sans aucune modification = without 

any alteration. 
A moins d* avoir 6t6 formellement autoris6= unless you have 

been specially authorised. 
Le poids et le volume approximatifs= approximate weight and 

measurement (of package). 
La marque de fabrique= trade mark. 
Les matidres premieres = raw material. 
Pass^ le 25, toute facture est valeur du mois 8uivant= invoices 

after 25th are dated . forward to following month. 
Le yardage = measurement in yards. 
Le pouce = inch. 
Bureaux et magasins ferm^s de midi k une heure et demie = 

offices and warehouse closed from 12 o'clock till half past one. 
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LETTER 39. 

L C16turer = to close. 

2. Le lot = parcel, lot. 

3. Le depart = sailing. 

4. Tenir compte=to take into account, to observe. 

5. Vouloir bien faire qc. =to kindly do something. 

6. Le camet=book. 

7. Le rendement= produce. 

8. Le metre carr6= square metre. 

9. La carte de vente=sale pattern card. 

10. En lettres dorees=in gilt letters. 

11. Prier instamment = to request particularly. 

LETTER 40. 

1. La commission = la commande = order. 

2. Le velours = velvet. 

3. Le pouce anglais = (English) inch. 

4. Lieu=occasion (s'il y a lieu=if suitable). 

LETTER 41. 

1. Les prix s'entendent par yard = prices are understood to be per 

yard. 

2. Marchandise prise k Oldham = goods loco Oldham. 

3. Jouir de qc. =to enjoy something; les prix jouia«ent d'un es- 

compte= prices are subject to [are with] a discount. 

4. Un endossement =an endorsement, see The Foreign Traders^ 

Dictionaryy page 254. 

5. Payement a trente jours = payment after 30 days. 

Price Current : 
La marque de fabrique d6pos6e= registered trade mark. 
La coupe = piece. 

LETTER 42. 

1. Le type = sample piece. 

2. Un gros ordre=un ordre important. 

3. Le mois d' achat [de facture] non compris = month of purchase 

[of invoice] not counted, i.e., an invoice of 2nd May would 
be due end of June. 
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Order sheet : 

Commis a . .= ordered from . . ; order for . . . 

La note de commission = order sheet. 

Les livraisons faites apres le 20 sont port^es valeur du mois sui- 
vant= shipments made after the 20th are dated forward to 
following month. An invoice of 2l8t May therefore falls due 
end of July (month of invoice not counted, and 30 days free). 



LETTER 43. 

1. Faire remarquer=to point out. 

2. Sans aucune bonification = without any allowance. 

3. . . and we hope goods will lead to important business, instead of : 

. . et nous espfi^rons qu'elle donnera Ueu a un courant d'affaires 
important. 



LETTER 44. 

1. Le velours r^pond a mon attente (f.)=the velvet is up to my 

expectations. 

2. Faire un escompte=to allow a discount. 

3. Habituel, -lie = customary . 



LETTER 45. 

L Profiter du tarif r6duit=to take advantage of the low tariff. 

2. Payer a ravance=to pay in advance. 

3. Dans les 16 jours de la date de la facture = within 14 days from 

date of invoice. 



LETTER 46. 

L Je viens done vous prier = I therefore (beg to) ask you. 

2. La nuance = shade (of a colour). 

3. La fabrication = manufacture, making (. . if the goods are dyed 

after being manufactured). 

4. Mettre en train [en mains] = to put in hand [in work]. 

5. Une fois ex6cut6=as soon as executed. 

6. Dans tous les cas=at all events, in any case. 
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LETTER 47. 

Dont je vais soignerla prompte execution = which I shall promptly 

execute. 
En [Pour] ce qui concerne le . .=as regards, concerning. 

3. Ce n*est qu'apres (la) fabrication = it is only after being manu- 

faxstured. 

4. Passer k la teinture=to pass on to the dyeworks. 
6. D'ici l^=till then. 

6. Les dessins demeurent votre propri6t6=the designs are reserved 

for you. 

7. Heureux, -se=glad, pleased. 

8. Aboutir a=to end to, to lead to. 



LETTER 48. 

L Vouloir bien faire qc. =to kindly do something. 

2. Un bout = a bit, a cutting (of a pattern) ; un grand bout =a large 

pattern. 

3. Le rendu = finish. 

4. Ce patron vient de chez moi=this design comes [is] from me. 
6. Brillant, -e,= bright. 

6. Or : Aussitdt que la marchandise sera prdte. 

7. Juste = correct, exact. 

LETTER 49. 

1. Parvenir = to reach. 

2. Promis dans la quinzaine= promised for the next fortnight. 

LETTER 50. 

1. Le tissu = textile fabric, texture, 

2. Tel que = (such) as. 

3. Lourd, -e= heavy. 

4. Le calcul= calculation [calculation is no French word]. 

5. Quand m6me= notwithstanding. 

6. Breveter = to patent, to register. 

LETTER 51. 

1. S'empresser de=to hasten to. 

2. Le type de fabrication = standard make. 

3. Le mat = dull colour. 
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4. Tres tres maigre = very poor indeed. 

5. Le brillant= brilliancy, brightness. 

6. Une id6e trop jaiine=a little too yellow. 

7. L*avis (m.)= opinion. 

8. Un laiss6 pour compte= goods left at disposal [for account]. 

9. Tiflis, town in Caucasia. 

10. II parait=it seems. 

11. Craindre (irreg.)=to fear; the verb of the dependent clause is 

usually accompanied by ne. 

12. Emp^her=to prevent. 

LETTER 52. 

1. Quelque peu= somewhat. 

2. fetre tout-a-fait rassur6=to be perfectly satisfied. 

3. Rendre=to deliver, to produce. 

4. Du tout au tout = entirely, in all details. 

5. !^quivalant a = equivalent, alike, coming up to. 

6. Confectionner = to make. 

7. Le metier = machine. 

8. Au sujet de=as regards, concerning. 

9. En fait de=in point of, as regards. 

10. En somme = to sum up. 

11. !^quivaloir k (irreg.)=to be equivalent to. 

12. Pr6cMemment= formerly, previously. 

13. After ne pas croire [penser] que . . the dependent clause takes the 

subjunctive mood. 

14. N'importe quelle r^lamation justifi6e=no justified claim what- 

ever. 

15. La confection = manufacture, make, making. 

16. Exiger=to demand, to require. 

17. Du reste= besides, as for the rest. 

18. Non seulement . . mais encore [aus8i]=not only . . but also. 



LETTER 53. 

1. Foumir=to deliver, to procure. 

2. La dentelle=l€kce. 

3. Demander=to require, to ask (to quote). 

4. Marchandise rendue franco = goods deUvered franco Lille. 

5. Le trou6=the holes (of the lace). 

6. La grandeur = size. 
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LETTER 54. 

1. Un a.ssortiine]it=a range, a collection. 

2. L'effet trou6=the effect of holes. 

3. Les prix s'entendent= prices are understood to be. 

4. March*"* prise k N. = goods loco N. 

5. Par centre = on the other hand. 

6. Par or en petite vitesse=by goods train. 



LETTER 55. 

1. Indiquer clairement=to state exaxstly. 

2. Le patron = design. 

3. Employer = to use. 



LETTER 56. 

1. Retoumer=to return, to send back. 

2. Coter un prix = to quote a price. 

3. La reaction = drawing up, making out. 



LETTER 57. 

1. Dans le plus bref d^lai possible = as soon as possible. 

2. Par rinterm^diaire (m.) de= through the medium of. 

3. Agent en douane = Custom House agent, forwarding agent. 

4. Le cr^me, la nuance crdme= cream shade. 

5. Le coutil = drill, twill. 

6. L'appr^t (m.)= dressing. 

7. Le blanc= white colour. 



LETTER 68. 

1. Compter faire qc. =to intend [to expect] to do something. 

2. Pareil, -He = (a)like, equal, similar to. 

3. Subir une augmentation = to be subject to a raise. 

4. Marchcmdise en 6cru= goods in the brown. 

5. =on account of goods having to be dyed specially. 
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LETTER 59. 

1. Tenir k {aire qc. =to wish to do something. 

2. L* approbation (f.) = appro vtil. 

3. Renseigner q. =to inform, to instruct someone. 

4. Etre k ma conven£mce=to suit me. 

5. Le finissage= finish, making. 

LETTER 60. 

1. Fort, -e= stiff. 

2. Afin que (with subjunctive mood) = (so) that. 

3. Se rendre compte de qc. =:to see something. 

4. Le trou6 du milieu = the holes in the middle. 

5. Le d^faut= defect. 

LETTER 6L 

1. Tirer=to draw, to stretch. 

2. Enlever=to take out, to draw out. 

3. Le fil=thread. 

4. Manier=to handle. 

5. Souffrir=to suffer. 

LETTER 62. 

1. Pfiir le m^me courrier=by this mail [post]. 

2. Pr^judicier ^=to be detrimental to. 
.3. L'enl6vement = drawing out, removal. 

4. De plus en plus = more and more. 

5. . . it is only by handling and touching. 

6. Voire m6me=even. 

7. Abimer = to spoil. 

LETTER 63. 

1. Savoir (irreg.)=to know, to be able to. 

2. Alors que=tandis que = whilst. 

3. Sous bande = iuider separate cover. 

4. . . whilst it is dressed more stififly. 
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LETTER 64. 

1. Nouveau (m.), nouvelle (f.)=new, fresh; nouvel (m.) is used 

before a masculine noun beginning with a vowel or h mute. 

2. Tout en nous pr6venant = informing us at the same time. 

3. En conformity de = conformably, in accordance with. 

4. Preparer = to prepare to make. 

5. Or : c*est pour cela qu*il espdre. 

6. Tel quel = (such) as it is. 

LETTER 65. 

1. Avoir en stock [en mag€isin]=to have in stock. 

2. Commander = to order. 

3. Autrement= differently, otherwise. 

LETTER 66. 

1 . Une entre vue = interview. 

2. A regard de=with respect [reference] to. 

3. Decider q. a faire qc. =to persuade someone to do something. 

4. Teint, -e=dyed. 

5. D'apres = after. 

6. Rester k la charge de q. =to remain at one's disposal. 

7. M6me=even. 

8. Aboutir a un bon r68ultat=to lead to a good result. 

LETTER 67. 

1. S'approvisionner=to take in a supply, to supply oneself. 

2. Durcmt or pendant = during. 

3. Joint, -e li= together with. 

4. La hausse=rise in price, advance. 

5. Porter un changement a qc. =to make an alteration. 

LETTER 68. 

1. N^gliger roccasion = to neglect the opportunity. 

2. Je ne demande pas mieux=I wish for nothing better [more]. 

3. Accroitre le mouvement=to extend [increase] the turnover. 

4. Pour aller au-devant de vos d6sirs = to meet your wishes. 

5. Le mcmufacturier, le fabricant = maker, manufacturer. 

6. L^s tout derniers prix=the very lowest prices, 
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LETTER 69. 

L fetre fix6 sur qc. =to be informed about something. 

2. Attendu qud= seeing that, because, as. 

3. See Letter 20, Note 21. 

4. Le prix primitif= original price. 

6. Le cas s'est pr6sent6=it has happened. 



LETTER 70. 

1. Entretemps= meanwhile, in the meantime. 

2. II r6sulte = there results. 

3. La contremarque, see Letter 28, Note 17. 

4. On a fini par me convaincre=I have in the end [finally] been 

convinced. 

5. Une basse quality = a cheap [low] quality. 

6. II n*y a pas moyen d'y aboutir = there is no means of succeeding in 

this. 

7. A meilleur march6== cheaper. 

8. Partout= everywhere, in every instance. 

9. La baisse=faU, decline. 

10. Faire profiter de qc. =to give the benefit of something. 

11. R^pondre de qc. =to be responsible for something, to guarantee 

something. 

12. Rendre visite=to pay a visit. 



LETTER 71. 

1. Une augmentation = a rise [an advance] in price. 

2. 6tre dans le cas de faire qc. = to be in a position to do something. 

3. Le vide = gap, void, blank. 

4. Cr6er=to create; creer un dessin = to bring out a design. 

5. Engager im dessin=to engage a design, i.e., to secure the ex- 

clusive sale for a certain district by placing a good order. 

6. S'il y a lieu = if it suits. 

7. La malle= trunk. 

8. Tous les deux = both partners, i.e., A. & L. Blanc. 

9. La besogne = business, work; entre la besogne = during business 

hours. 

10. Cela m' arrange le mieux:;=this suits me best. 
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LETTER 72. 

1. Divers tissu8 = divers textile fabrics, cotton goods. 

2. Dans le courcmt de ce mois=in the course of this month. 
X Comprendre=to comprise, to include. 



LETTER 73. 

L Je vous en remercie infiniment=I thank you for it very much. 

2. Contenter q. =to satisfy someone. 

3. Porter = to give, to indicate, to state. 

4. fitre en r^gle = to be in order. 

5. Or : il ne sera perdu ni un moment =not one moment will be 

lost. 



LETTER 74. 

1. A rinstant=this moment, just now. 

2. Une proposition de reglement=a proposal for settlement (of 

certain invoices). 

3. Or = now, but. 

4. Anticiper sur I'^poque de livraison=to ship goods in advance of 

stipulated time of delivery. 

5. Trouver convenable=to consider [deem] proper. 

6. Disposer sur q. =to draw upon someone. 

7. Accumuler = to a<}cumulate, to add together. 

8. A moins que . . . ne (with subjunctive mood) = unless. 

9. S'apercevoir de qc. =to perceive [notice] something, to find out. 

10. Voir or voyez=see. 

11. Pridre de (with infinitive mood) = please (to). 

12. A savoir= namely, viz. 

LETTER 76. 

1. Faire part = to inform, to advise. 

2. fitre persuade = to be convinced. 

3. R^server bon accueil a la signature = to protect a draft. 

4. Une b6vue=an oversight, a slip. 

5. Les Messageries Maritimes, a French Steam Pa-cket Co. (Bordeaux 

and Marseilles), founded 1857, has about 60 steamers, with 
regular service to the Mediterranecm, East Africa, Madagascar, 
East India, Indo-China, East Asia, and Australia, also to the 
Brazils and the River Plat^. 
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LETTER 76. 

1. BaiTer=to bar, to stop [block] up, to cross. 

2. Un d^faut de fabrication = a faulty make [manufacture]. 

3. Depr6cier=to depreciate, to undervalue. 

4. Mettre sous les yeux de q. =to put before someone. 

5. Faire de m§me=to do likewise [the same]. 

6. ^^chapper a rexamen=to escape notice. 

7. Quelque [quelques] . . que (with subjunctive mood) = whatever. 

8. Se d^barrasser [se d6faire] de qc. =to get rid of something. 

9. A titre d* indemnity (f . ) = as an allowance, by way of indemnifica- 

tion. 

10. Laisser pour compte=to leave at disposal. 



LETTER 77. 

1. Pr^venir (irreg.) q. =to inform [advise] someone. 

2. . . at the same time submitting them. 

3. D'un autre c6t6=on the other hand. 

4. Parfois = at times, sometimes. 

5. II est d'usage sur place = it is customary here. 

6. Se glisser=to creep into, to crop up. 

7. Passer par dessus qc. =to pass over something. 

8. Moyennant=by means of, with. 

9. La queue = end (of a piece of cloth) ; le chef = beginning. 

10. Juger exorbitant = to consider excessive. 

1 1 . Dorena vant = henceforth . 

12. Surveillor =to supervise, to watch. 



LETTER 78. 

1. A regret = to my regret. 

2. La mousseline = muslin. 

3. ;6raill6, -e = distorted, twisted. 

4. De plus = besides, moreover. 

5. Parsem6 de qc.= spread [strewn] with, besprinkled with. 

6. Une tache rougeatre=a reddish spot [stain]. 

7. Que reste-t-il a faire de cet article ?= What is to be done with 

these goods ? 
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LETTER 79. 

1. Pr^ciser = to specify, to state precisely. 

2. Le d6gat = damage. 

3. L*6raillement (m.)= twisting. 

4. Je tiens k 8avoir=I wish to know, I should like to know. 

5. A titre de d^dommagement (m.)=as an allowance, £is compensa- 

tion. 

6. fitre fixe sur qc. =to be informed about something. 

7. Des a present = already now. 

8. Douter fort = to doubt very much. 

9. Les donn^es (f. pi.) = data, facts (stated). 



LETTER 80. 

1. L'avarie (f .)= average, damage. 

2. Le d6sagr6ment=unple€wantnes8. 

3. A moins d'obtenir = unless I obtain. 

4. Un mouchoir=a handkerchief; un foulard = a handkerchief, 

a neckerchief (of silk, etc.). 



LETTER 81. 

1. Recevoir en retour = to take back. 

2. See Letter 3, Note 8. 

3. Donner suite a qc. =to comply with something. 

4. Endommag6, -e= damaged. 

5. Avoir lieu = to take place. 

6. Les recherches (f. pi.) = enquiries. 

7. Muni de= furnished [supplied, provided] with. 



LETTER 82. 

1. Commissionnaire en douane= custom house agent. 

2. Un ballot = a (Uttle) bale. 

3. Une diminution de prix=a reduction in price. 

4. Vu que = as, considering that. 
6. Un avoir = a credit note. 

6. Or : sitdt [aussitdt] que vous aurez re9u la marchandise. 
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LETTER 83. 

1. Consciencieux, -eu8e= careful. 

2. H s'ensuit= there results. 

3. 6carter=to discard, to throw out. 

4. i^couler une inarchandise=to dispK)se of [sell] goods. 
6. Par consequent = consequently. 

6. Le dMouanement= clearance through the custom house. 

7. Susdit, -e= above-mentioned. 

8. Provenir de=to come from, to proceed from. 



LETTER 84. 

L Ex^cuter un ordre au mieux=to execute an order to the best 
advantage. 

2. L'^poque (f.) de livraison = time of delivery. 

3. Le rideau = curtain ; le vitrage= window blind, curtain in the 

piece. 

4. Le bordage = bordering with tape, taping. 

5. Le festonnage= scalloping, festooning. 

6. Maint, -e = many (a). 

7. A force de=by dint of; (a) force d'informations= through many 

enquiries. 

8. Je suis arriv6 [parvenu] a savoir, or j'ai r^ussi k savoir=I have 

succeeded in learning. 

9. Un appareil=an apparatus, an appliance. 

10. Border = to border, to hem, to make a border. 

11. D6couper = to cut out. 

12. Les d^chets (m. pi. )= waste, bits. 

13. Un atelier = a workshop, a factory. 

14. S'il en est ainsi=if this be so, if this is the case. 

15. Obligeance (f.)= kindness, favour. 

16. Un forfait=an arrangement [a contract] according to which 

freight is psud in a lump sum. 

17. See Letter 20, Note 21. 

18. Tenu= bound, obliged. 

19. Atteindre (irreg.)=to attsun, to reeich. 

20. Sauf instructions contraires= provided we do not give counter 

orders [instructions to the contrary]. 

21. Le vitrage encadr^ = window blind. 

22. La hauteur = width. 
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LETTER 85. 

1. Un appareil k border = a bordering ni£u;hine. 

2. Une U8ine=a ffiictory, works. 

3. Lors de sa premidre apparition = when first coming out. 

4. Le fonctionnement = working. 

5. S'accorder = to agree. 

6. Quand mdme= nevertheless, notwithstanding. 

7. Le louage= hiring, renting. 

8. Une esquisse^a sketch. 

9. £!tre enoh€uit^=to be plecised [glad]. 

10. Mettre qc. k profit = to turn to advantage. 



LETTER 86. 

1. Au dos de la pr^sente=at the back of the present. 

2. La saison de vente= selling season. 

3. A trds bref d61ai = very shortly. 

4. S'appliquer=to apply. 

5. Hater = to hasten, to hurry on. 

6. Courrier par courrier = by return of post. 

7. Le m^canicien=mech£Uiic, mcuihinist. 

8. Etre att£u;hd en permcmence (f.) k une usine=to be permanently 

att€U!hed to some works. 

9. Les curtides en comm€uide= goods on order. 



LETTER 87. 

1. Au bout de 3 semaines = in three weeks. 

2. Enlever=to take away, to throw out. 

3. Se d^larer en faiUite (f.)=to fail, to become bankrupt. 

4. Savoir au juste = to know exactly. 

5. R^unir = to get together. 

6. Former un envoi = to make up a sending. 

7. A la foi8=all at once. 

8. Breveter=to patent, to register. 



9, A r Stranger = abroad. 
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LETTER 88. 

1. Commander par 2 pieces au minimum = to order 2 pieces as a 

minimum. 

2. Arr6ter=to stop. 

3. Atteindre Tapog^ (f.)=to reach the highest point. 

4. Les fil6s de coton=yam. 

6. Le niveau normcd= normal level. 



LETTER 89. 

1. Tout k fait = entirely. 

2. Hors de [en dehors de la] question = out of the question. 

3. II n'y en pas mal = there «u^ many of them. 

4. La faillite= failure. 

5. =par exemple. 

LETTER 90. 

1. Idem = ditto, same. 

2. S'avancer=to cwivfince. 

3. Tous les jours = every day, daily. 

4. Activer=to hurry on. 

5. Arri^r^, -e=in arrear, behindhand. 

0. Un (laiss^) pour compte= goods left at disposal. 



LETTER 91. 

1. Renfermer=to contain, to include. 

2. Rep8«ser=to look through, to examine. 

3. Figurer = to figure, to be included. 

4. Un mot de r6ponse=a few lines in reply. 

5. En attendant =entretemps= in the meantime. 

6. Demeurer en suspens=to remain in abeyance. 

7. Conform^ment 4 = in accordance with. 

8. fetre press6 de qc. =to require something very urgently. 



LETTER 92. 

1. Malencontreux, -euse = untoward, unfortunate. 

2. Je viens d'apprendre=I have just learned [heard]. 

3. Porter = to carry. 
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4. Couler k fond = to founder, to sink. 

5. Relever un v£iis8eau=to raise, to lift up. 

6. Naufrag^, -e= wrecked. 

7. G&t6, -e= spoilt, damaged. 

LETTER 93. 



1. Faire suite li = to follow up. 
Avarie gro8se= general average. 



2. 



LETTER 94. 

1. Le " Richard Moxon " =SS. " Richard Moxon." 

2. S'il y a moyen=if there are tuiy means. 

3. T&cher de faire qc. =to endeavour [try] to do something. 

4. Faire le n^cessaire=to do the needful. 

5. Pour que (with subjunctive mood) = in order [so] that. 



LETTER 96. 

L Mouilld, -e=wet. 

2. La d6p^he=wire, telegram. 

3. Selon toute probability = in all probability. 

4. . . will follow very shortly. 



LETTER 96. 

1. Arriver en dou€uie=to curive at the custom house. 

2. D61ivrer=to hcuid over. 

3. Intervenir (irreg.)=to intervene, to pay. 

4. Les frais (m. pi.) de sauvetage= salvage expenses. 

5. Sur le pied de la fa,cture=at the foot [bottom] of the invoice. 

6. Le bureau de la douane= custom house office. 

7. Le courtier du navire, or le courtier m£iritime=ship broker. 

8. Pr6empter qc. =to purchase something at a fixed price in pre- 

ference to any other applicant, ifiltre pr^mpt^=to be paid off. 

9. . . he is in communication with the custom house. 

10. Les difficult^s (f. pi.) suppl6mentaires= further difficulties. 

1 1 . Outre = besides. 

12. Une facture en blanc=a blank invoice form. 
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LETTER 97. 

1. Le tribunal = court. 

2. Corroder=to corrode. 

3. Pour ainsi dire=8o to speak. 

4. De sorte que = so that. 

5. II me revient trois francs = I have three francs to get. 

6. Con8tater=to prove, to state. 

7. Reoonnaissant, -e= grateful, thankful, obliged. 

LETTER 99. 

1. Je m'occuperai de la fabrication de dentelles =1 shall devote myself 

to the manufacture of laces. 

2. De tous genres = of all classes. 

3. Un etssortiment special = a special assortment, i.e., a box or parcel 

containing several pieces of lace in different widths and designs. 

4. A titre de renseignements=for your guidance. 

5. See Letter 15, Note 1. 

6. Pendant de longues ann^e8=:for many years. 

7. Gr4oe li= thanks to. 

8. ifetre k mdme=to be able. 

9. Ffiure bon accueil k une offre =to take an offer into consideration, 

to entertain an offer. 



LETTER 100. 

1. A rocc€wion=when opportunity offers. 

2. Par (des) quantity ctssez fortes = in large quantities. 

3. Engager q. k faire qc. =to invite [ask] someone to do something. 

4. Un contre-type=a counter sample. 

5. Tenir compte de qc. =to take something into account [considera- 

tion]. 

6. Ordinairement=as a rule. 

7. Une bandelette de papier = a paper band. 

8. La gros8eur= thickness. 

9. Maintenir=to hold [keep] together. 

10. Le paquetage= packing in parcels [bundles]. 

11. Parchemin6, -e= parchment-like. 

12. Revfitu, -e de qc.= clothed [lined] with something. 

13. Impermeable = impervious, waterproof. 

14. Juger convenable=to consider suitable. 
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LETTER lOL 

1. fetre en hausse=to be eulvancing [on the rise]. 

2. Surtout= especially. 

3. On verra= there will be seen ; voir (irreg.)=to see. 

4. Dans un proohain avenir=in the near future. 

6. Une autre couleur quelconque =any other colour you may wish. 

6. fetre charg^ de rex6cution=to be entrusted with the execution. 

7. Sous tous les rapports = in every respect. 



LETTER 102. 

1. Supplement: memorandum (m.), but: Par la pr^sente (lettre) = 

by the present. 

2. Une copie d'ordre=an order copy. 

3. La clientele = customers. 

4. Tenir compte de qc. ==to carry out, to follow. 

5. La marque = case-mark. 

Order Sheet : 
0>n — Commission . 
Ceroid, -e= hooped. 
Tapiss^, -e= lined. 

Une copie a la presse=a press copy. 
Une amende = a fine. 
C»* = commissionn^ = ordered. 



LETTER 103. 

1. Avec beaucoup de peine = after a lot of trouble. 

2. J'ai r^ussi k placer cet ordre = I have succeeded in plax^ing this 

order. 

3. Entamer des relations d'affaires = to open business. 

4. De nouveau= afresh, again. 
6. Engager = to induce. 



LETTER 104. 

1. La l€irgeur= width. 

2. De plus = moreover, besides. 
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LETTER 105. 

1. Un prix plus 61ev6=a higher price. 

2. Sur nos instances = on our persistent requests. 

3. Une s^rie=a set, i.e., 4-5 different widths of a la<$e, together with 

1 or 2 insertions to match. 

4. Une dentelle torchon = a kind of lace (with coarse threads). 

5. Demidrement= lately. 

6. Assurer = to secure. 

LETTER 106. 

1. Au point de vue des prix = as regards prices. 

2. . . we wish to tell you. 

3. La voie=way. 

4. Le bon de commission = order sheet. 

5. Je ne regarde pas k la quantity = I do not mind the quantity. 

6. Commettre (irreg.)=to order. 

7. R6server=to reserve (that is to say, the manufacturer must not 

sell these designs to buyer's competitors). 

8. n y aurait lieu = it would be required [necessary], 

9. Comme dessins=:as regards designs. 

10. Le d^lai d*ex^cution=time of delivery. 

11. Appreciation (f.) = estimation ; opinion. 

LETTER 107. 

1. fetre prdt k partir= ready to leave [to be shipped]. 

2. Before ome the e in le cmd de is not elided. 

3. Soigner [effectuer] 1' assurance = to insure, to effect [cover] the 

insurance. 

4. Saisir une occasion = to take an opportunity. 

LETTER 108. 

1. Pour la suite = for the future. 

2. Apposer=to put on, to append. 

3. OfErir en retour = to reciprocate. 

LETTER 109. 

1. Rendre visite=to pay a visit. 

2. . . to kindly reserve him your valued orders. 
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LETTER 110. 

1. Confier vin ordre=to give an order. 

2. Remercier infiniment=to thank very much. 

3. Une prompte et soigneuse execution = a prompt and careful 

execution. 

4. Vous n'ignorerez pas = you will be fully aware. 

5. Subir une augmentation considerable = to advance considerably. 

6. A force d' instances = through persistent requests. 

7. Tirer p€urti=to profit [. . . an advantage of which we give you 

the benefit]. 

Copy of Order : 
Int^rdts k raison de 0%= interest at the rate of 6%. 
Compter = to charge. 

Un connaissement (de chargement)=a bill of lading. 
Un essuie-main turc=a Turkish towel. 
La toile de fantaisie= fancy cloth; coton merc6ris6= mercerised 

[silk finish] cotton. 

LETTER 111. 

1. Une facture consulaire=a consular invoice. 

2. Charger sur le steamer " Cavour " =to ship by SS. " Cavour." 

3. La condition convenue = condition arranged [agreed upon]. 

4. = British Bank of South America, Limited, London. 

5. = Payable at exchange for 90 days' sight drafts on London (at 

maturity). 

6. Les ^hantillons de vente=sale patterns. 

7. Un bulletin de chargement = a parcel receipt. 

8. Un code t616graphique=a telegraph(ic) code. 

Invoice : 
Doi*^ = Doivent {or Doit). 
A vos risques et perils = at your risk, 
fetre valable=to be valid, to be considered. 
A reporter = carried forward; report = brought forward. 
Les droits consulaires= consular fees. 
Un timbre = a bill stamp. 
Int^rets k r6ch6ance= interest to maturity. 

Telegraphic Code : 
Un mot t616graphique = a code word. 
Inutile = unnecessary. 
Un cablegramme=a cablegram. 
X 
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LETTER 112. 

1. v/v=votre viUe. 

2. Soigner TfiUM^ptation et rencaiesement k r6ch6€ince=to present 

for €iccept€uice and collect when due [at maturity], 

3. Deduction faite de= deducting. 

4. E8compter=to discount, i.e., to pay before the bill has fallen due. 

5. Le taux d'eecompte =rate of discount. 

LETTER 113. 

1. Trcmsmettre (irreg.)=to trcmsmit, to send, to enclose. 

2. fetre infiniment oblig^=to be very much obliged. 

3. Effectuer la livr€uson=to effect deHvery. 

'4. Les prix pr6cMemment pratiqu^= prices formerly charged. 

5. De ia4}on [sorte] que = so that. 

6. Beaucoup de peine = a lot of trouble. 

7. Vu rurgence=in consideration of the urgency. 

8. fitre d' accord = to be conform. 

LETTER 114. 

1. Les documents de chargement= shipping documents. 

2. Vou8 being accusative m. pi., and preceding the perfect pcurticiple, 

the latter must agree in gender and number. 

3. En date du 6 ct. = under date 6 inst. 

4. Concevoir (irreg.)=to word, to express; ainsi con9u = worded 

£is follows. 
6. Contrarier = to oppose, to annoy. 
6. Je m'en remets entidrement a vous=I leave it entirely in your 

hands. 

LETTER 115. 

1. En remboursement de votre traite=in payment [settlement] of 

your draft. 

2. Le bordereau = account, statement; broker's memorandum. 

LETTER 116. 

1. Au bout de 3 semainos=in 3 weeks. 

2. Un tapis = a carpet, a rug. 

3. Oser=to venture. 

4. . . to entrust you with my stock assortment (in carpets). 

5. D*apres = after, in accordance with. 
G. !6chapper=to escape. 
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• LETTER 117. 

1. Je tiens k vous pr6venir = I must inform you. 

2. Attendu que = because, as. 

3. Tout expr^= expressly, specially. 

4. Par suite de=in consequence of. 

5. Toucher k son terme [a sa fin] =to draw towards its conclusion, 

to be nearing the end. 

6. Ainsi que = as, so as. 

7. Avertir=to notify. 

8. Pour la bonne rdgle = for order's [regularity's] sake. 

9. . . whilst regretting [regretting at the same time]. 

LETTER 118. 

1. Sous ce pli = under this cover, herewith, enclosed. 

2. Pour votre gouveme=for your guidance. 

3. Survenir (irreg.)=to supervene. 

4. S'agir de qc. = to be a question of. 

5. fitre k ma convenance=to meet with my approval [satisfaction]. 

Invoice : 

Admettre une r^lamation = to consider [admit] a claim. 

Constater=to ascertain, to verify. 

Lever proc^- verbal en c€is de manque = to levy protest in case 
of a deficiency ; le procds- verbal = an authentic written minute 
of an official proceeding. Le tapis de pied = rug. 

LETTER 119. 

1. J'ai sous les yeux=I have before me. 

2. La police de chargement = bill of lading, a term used in the 

Mediterranean ports, instead of le connaissement. 

3. Le fret = freight. 

4. Le bulletin de d^hargement= landing order. 

5. De premier choix=of choice quality [picked]. 

6. Awaiting your favourable news. 

LETTER 120. 

1. Le compte de vente = account sales. 
2 Rembourser=to cover. 
3. Pourrir=to turn putrid. 
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Account Sales : • 
Recevoir en consignation = to receive on consignment. 
Droits de bas8in = dock dues. 
Caniionnage= carting (in a dray). 
Courtage et ducroire = brokerage and delcredere. 



LETTER 12L 

1. Pour soldo = in settlement. 

2. Assurer d'avance=to assure beforehand. 



LETTER 122. 

1. fitre redevable de qc. =to be indebted for something. 

2. Tissue of Japanese silk. 

3. Un fort acheteur=a large [an important] buyer. 

4. Une blouse = a blouse. 

5. Une robe = a dress. 

LETTER 123. 

1* Les b^n^fices esp6r6s= imaginary profit, advance. 

2. La nuance = shade (of a colour). 

3. Acquitter une traite = to pay [meet] a draft. 



LETTER 124. 

1. Foumir une traite=to draw a bill. 

2. De pareille somme = of even [same] amount. 

3. Apporter les meilleurs soins k [dans] rex6cution=to bestow the 

greatest care upon the execution. 



LETTER 125. 

1. Or ; Le but de la pr^sente est de = the object of the present is to . 

2. fitre d' accord avec=to agree to. 

3. Une lettre de gage = a letter of hypothecation. 

4. Le siege = chief house, head office. 
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LETTER 120. 

1. S'apercevoir de qc. =to perceive, to discover something. 

2. Une erreur s'y glissa=an error crept in. 

3. II s'agit d'une erreur = it is (due to) an error. 

4. Le comptable = book-keeper, accountant. 

6. Tenir compte d'une difference = to take into account [to credit] 
a difference. 

LETTER 129. 

1. La couverture= cover, settlement. 

2. Pour = on account of, because of. 

3. . . too small to be sent separately. 

4. Press^, -e= urgent. 

LETTER 130. 

1. Sauf rentr^ (f.)= subject to being paid, or sauf bonne fin, sous 

la reserve usit^e [d'usage]. Such a clause, although often 
inserted, is superfluous, as it is understood that the sender will 
be debited with the amount in cewe the bill is not paid. 

2. fitre en train de faire qc. =to be about to do [on the point of doing] 

something. 

3. Quelques-uns, not quelques, cis a noun [i.e., articles] is replaced ; 

quelque(8) is adjective. 

4. Nul (m.), nuUe (f.)=no, takes ne before the verb. 

5. Effectuer or ex6cuter=to execute. 

6. = Please reply on this subject. 

LETTER 131. 

1. Utiliser=to utilise, to use. 

2. Le d6compte= detailed account. 

3. L'expediteur= forwarding agent. 

4. Charger frs. 13.65 de remboursement=to charge forward frs. 

13.66. 

5. Rendre cher=to make dear. 



LETTER 132. 

1. Renfermer=to include. 

2. See Note 1, Letter 130. 

3. Acc^der li=to assent to, to agree to. 



Digitized 



by Google 



310 FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 

4. ;6p€ffgner=to save [sp«u^] (. . although we cannot refrain from 

pK)inting out to you . .). 

5. A r ordinaire = as a rule. 

6. . . and (we) considered ourselves entitled to suppose . . . 

7. Renoncer a qc. =to forego something. 

8. Revenir a=to revert [come beick] to. 

9. Sans faute (f.)= without fail. 



LETTER 133. 



1. Par contre=on the other hand. 

2. :6ch6able= falling due. 

3. See Note 5, Letter 126. 



LETTER 134. 

1. Donner suite a une demande=to comply with a request. 

2. Le foumisseur= supplier, here, manufacturer. 

3. Les valeurs de notre portefeuille= bills we have in hand. 

4. Jouir d'un escompte=to be allowed a discount. 

5. Bien plus = (€uid) on the top of it. 

6. Arriver k T^ch^ance (f.)=to mature. 



LETTER 135. 

1. A longue 6cheance=at long date. 

2. ;6carter=to discard, to keep from. 

3. D'ailleurs= moreover. 

4. Croire inutile = to consider superfluous. 

6. Autre part = ailleurs = somewhere else, elsewhere. 

6. Trouver une large compensation = to be amply compensated for. 



LETTER 136. 

1. Compter = to charge. 

2. 30 jours net = 90 days without discount. 

3. Devant= before (. . . but in consequence of your statement . .), 
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LETTER 137. 

1. R6duire=to convert. 

2. Exiger=to demand. 

3 Du reSte= besides, as for the rest. 

4. Payable a 30 jours = payable within 30 days. 

5. Non compris le mois d' achat = month of pm*chase not included 

[counted]. 

6. S'6carter=to deviate. 



LETTER 138. 

1. R6clamer=to claim. 

2. Quand m6me= nevertheless. 

3. Imposer=to impose, to charge. 

4. Plut6t= rather, sooner (. . . as you will see from the following 

details). 

5. En banque=at the bcuiker's. 

6. ... so that I lose on the rate of exchange as well as the commission 

when negotiating the bills at the banker's. 

7. Je saurai h, quoi m'en tenir = I shall know what to do. 

8. Citer =to mention, to refer to. 



LETTER 139. 

1. Entrainer=to entail, to involve. 

2. Couper court k qc. =to settle something promptly, to cut matters 

short. 

3. Froisser=to offend, to hurt. 

4. En outre = moreover. 

5. Sans le mpis (de facture)= month of invoice not counted. 

6. La creation = extension (of a document). 

7. Cela est en dehors de nos habitudes = this goes beyond our usual 

terms. 

8. Vous ne Tignorez pas = you know full well. 

9. Au pair = at par. 

10. Par suite de=in consequence of. 

11. Qui que ce soit= whoever it may be. 

12. . . it is his own business. 

13. Se d^mdler=:to extricate [disentangle] oneself, to settle. 

14. 6claircir=to explain, to elucidate. 
16. A tort = wrongly. 
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LETTER 140. 

1. Arr6ter = to close. 

2. Le bien-trouv6= conformity, correctness. 

3. . . if it suits you better, if it is more convenient to you. 



LETTER 141. 

1. Retirer— to withdraw (. . . enclosing). 

2. A cette epoque=at that time. 

3. L' argent comptant= ready cash. 

4. Les rentr^es (f. pi. )= encashments. 

5. R6unir=to get together. 

6. Dans I'espace de huit jours = in the course of eight days. 

7. Patienter=to have patience. 



LETTER 142. 

1. Apporter=to bring, to enclose. 

2. 6couler=to clear, to be sold. 

3. Reprendre=to take up. 

4. Hors de fabrication = out of make. 



LETTER 143. 

1. Porter r6ch6ance au 28 F6vrier=to make (a bill) payable on 

28th February. 

2. Merci d' a vance= thanks beforehand. 

3. Sauf examen de la marchandi8e= subject to goods being found 

in order. 



LETTER 144. 

1. L' arret complet des affaires = absolute standstill of business. 

2. Ce qui nous est du = money due to us. 

3. Fdcheux, se=sad, lamentable. 

4. fltre contrari^=to be upset [disappointed]. 

5. Faire retraite=to redraw. 

6. ]i3ch6able=to be payable, to mature. 

7. Acquitter une traite=to pay [meet] a draft. 
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LETTER 145. 

1. Bonneterie (f.)= hosiery. 

2. Articles de fantaisie= fancy goods. 

3. Dissoudre (irreg.)=to dissolve. 

4. !lfcprouver des pertes=to suffer losses. 

5. Parer a qc. =to ward off something. 

6. Le secours= assistance, help. 

7. Un arrangement moyennant 40%= an arrangement with 40%, 

viz., 8s. in the £. 

8. Une maison (d' articles) de blanc= linen drapery. 

9. R6iissir=to succeed, to prosper. 

10. Les agissements (m. pi.) = intrigues. 

11. Remonter = to fit up, to instal, to carry on. 

12. Traitor = to deal- 

LETTER 146. 

1. Avoir recours=to have recourse, to apply. 

2. Le bulletin = slip of paper. 

3. Jouir de qc. =to enjoy [to be worthy of] something. 

4. L'embarras (m.)= trouble. 

LETTER 147. 

1. Depuis nombre d'ann6es = for a good many years. 

2. Diriger=to manage. 

3. Le roulement d'affaires = carrying on of business. 

LETTER 148. 

1. Sur le compte de = about. 

2. Jouir de qc, see Note 3, Letter 146. 

3. A cet effet=to this effect. 

4. La matidre= matter (. . . in similar or any other matters). 

LETTER 150. 

1. Le motif de plainte = cause for complaint. 

2. La manidre de traitor = way [mode] of dealing. 

3. Bien vu=well liked. 

4. II convient de . . . =it is necessary to . . . 

5. Se mettre k rabri=to screen oneself; to guard against. 

6. La client die d' Orient = Oriental customers. 
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LETTER 16L 

1. Affecter=to affect, to touch. 

2. D'autant plus que = the more so as. 

3. S'£«n6Uorer=to improve. 

4. L' heritage (m.)= inheritance. 

5. Nier=to deny. 

6. fitre gdn6=to be short of money. 

7. On pouvait former respoir=one could hope. 

8. Se tirer d' affaire = to get out of the scrape [diflSculty]. 

9. L' appreciation (f.)= statement, judgment. 

10. M^riter des reproches (m. pl.)=to merit reproach, to deserve 

blame. 

11. . . we leave it entirely to yourselves. 

12. Induire=to induce. 

13 Avoir une conference = to have a meeting [interview]. 

14. Sauvegarder=to look after, to scbfeguard. 

15. Tenir q. au courant de qc. =to keep someone informed of something. 

16. R68erver=to reserve; to bring. 

17. D6s k present = alrecidy now. 

18. Nos relations (f. pi.) r^ciproques^our mutueil relations. 

19. Trahir=to betray. 

20. S'il se formait le moindre doute=if the least doubt should fiirise. 



LETTER 152. 

1. Le compte de retour=acco\m.t of re-exchange. 

2. La procuration = power of attorney. 

3. Joindre (irreg.)=to add. 

4. Avec impatience = impatiently, cmxiously. 



LETTER 153. 

1. Le meilleur parti k prendre =the best thing to do. 

2. Munir = to provide, to furnish. 



LETTER 154. 

1. Faire appel ^=to appeal to. 

2. Lutter=to struggle. 

3. Exercer un commerce = to carry on a business. 

4. 6branler=to shake. 
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5. Se relever=to rise again, to recover. 

6. Faire face aux engagements = to fulfil the engagements. 

7. Lier=to bind, to connect. 

8. D6poser le bilan=to file the petition. 

9. On6reux, -8e= burdensome, expensive. 

10. Marchandises warrantless goods warranted, see Hooper db Oraham 

" The Import and Export Trade," page 132, re Dock Warrants. 

11. Le fonds de garantie= guarantee deposit. 

12. Le mobiUer= furniture. 

13. Le cr^euicier chirographaire=book debt, see The Foreign Tradenf 

Dictionary, p€kge 261. 

14. La cr^ance du banquier= money due to banker. 
16. R6aliser=to realise, to sell. 

16. La liquidation k T amiable = settlement by private contract. 

17. D6termin6= mentioned, fixed. 

18. Revfitu [muni] de votre signature = signed by you. 

19. AflSrmer une cr6ance=to prove a debt, see The Foreign Traders* 

Dictionary, page 260. 

20. Le concordats legal settlement, see The Foreign Traders' Dic- 

tionary, page 260. 

21. R^unir=to combine, to compose. 

22. Obi igatoire= binding, compulsory. 

23. Un ent^rinement en justice = a judicial ratification. 

24. L'actif (m.)= assets. 

LETTER 166. 

1. Recommander h, vos obligeantes attentions = to recommend to 

your kind attention. 

2. Conform^ment li= according to. 

3. Pour la bonne r6gle=for order's [regulfimty's] sake. 

4. Inscrire=to note.' 

5. Valable= valid. 

LETTER 166. 

1. Le chef = head, principal. 

2. Se rendre en France = to go to France. 

3. Nouer des relations = to form business connections. 

4. Cr6er un nouveau d6bouch6=to open a new market. 

6. Atteindre le but = to attain the object. 

6. Jusqu' h, concurrence de=to the amount of. 

7. . . which please send us. 

8. Regarder=to consider. 
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LETTER 167. 

1. A valoir 8ur=on account of. 

2. Le ver8einent= payment. 

LETTER 158. 

1. R^gir=to niJe, to regulate. 

2. Les d^bours^ (m. pi.) = outlays, disbursements. 

3. Les menus frais= petty expenses. 

4. Le recouvrement = encashment, collection. 
6. Un effet=a bill. 

6. La perte de place = loss in exchange on bills payable in small 

towns. 

7. Dds maintenant=alre€kdy now. 

8. Une place bancab]e=a bank place, i.e. a pl£tce with an Exchange. 

9. La couverture= cover. 

10. Un accr6dit^= holder of a letter of credit. 

11. Soit . . 8oit= either . . or. 

12. La bourse = Exchange, 'Change. 

13. Le courtage = brokerage. 

14. Accueillir favorablement=to receive favourably. 

LETTER 159. 

1. Sous les auspices de=on the recommendation of. 

2. Un emploi=a situation. 

3. Prdter la main = to lend a helping hand, to assist. 

4. Avoir trait li=to be connected with. 

5. La commission = commission business. 

6. . . being at the same time specially entrusted with English cor- 

respondence. 

7. Sur mon compte= about me. 

8. Un employ6=an employee, clerk. 

9. Vous aurez tout lieu de vous f^liciter = you will have every reason 

to be satisfied with . . 

10. Confier=to entrust. 

11. Je suis &g6 de 22 ans=I am 22 years old. 
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LETTER 18. 

1. Qui vous a indiqu^ Tcidresse de ma maison ? 2. Est-ce que 
ces messieurs vous ont dit que je n'^tais pas encore repr6seiit6 k Varia ? 
3. Quel est le but de votre lettre ? 4. Sous les auspices de qui m'adres- 
sez-vous votre lettre ? 5. Avec quelles maisons entendez-vous me 
mettre en relations ? 6. fites-vous en relations avec les n^gociants en 
draps et nouveaut6s ? 7. Seriez-vous enchants d'obtenir la representa- 
tion de ma maison ? 8. Puis-je compter sur votre z^le et votre activity ? 
9. Me donnez-vous quelques references ? 10. Attendez-vous quelque 
r^ponse ? 

LETTER 19. 

1. Avez-vous re^u ma lettre ? 2. Quel etait le but de votre 
lettre ? 3. M'en 6tes-vous oblige ? 4. Entendez-vous accueillir favo- 
rablement. mon offre ? 6. N' avez-vous pas de representant k Pajris ? 
6. Dans quel cas ferez-vous un essai avec moi ? 7. Est-ce que M. 
Barker a T intention d'aller k Paris ? 8. Me rendra-t-il visite ? 



LETTER 20. 

1. fetes- vous dispose k vous charger de la representation de ma 
maison ? 2. A quelle entrevue Vous referez-vous a ce sujet ? 3. QueUe 
commission avez-vous stipuiee ? 4. Quels frais aurai-je k supporter ? 
6. Quand la note de commission doit-elle dtre etablie et regiee ? 
6. Quand m'adresserez-vous la note de vos debours ? 7. fites-vous 
d" accord avec ma restriction relative aux maisons Farrouge et Bemadi ? 
8. Dans quel cas seriez-vous dispose k renoncer a votre conunission sur 
les ordres de ces deux maisons ? 9. Pensez-vous que votre inter- 
mediaire serait dans mon interdt ? 10. Qu' est-ce qu'il y aurait k con- 
sid6rer si je faisais des engagements avec ces maisons ? 11. Pourriez- 
vous vendre les dessins engages par Messieurs Farrouge et Bemardi ? 
12. Pensez-vous avoir droit k la commission sur les ordres de ces 
messieurs ? 13. Qu' est-ce que vous m'avez dit quant k la maison 
Carter & Co. ? 14. Dans quel cas leur ret oumerez- vous les collections 
d'echantillons ? 15. Consentez-vous k faire \m essai avec la repre- 
sentation de ma maison ? 16. Seriez-vous content de recevoir bientdt 
mes collections ? 17. Quels details faut-il vous adresser en m^me 
temps ? 18. Dois-je vous remettre des cartes ? 
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LETTER 21. 

L Avez-vous regu ma lettre ? 2. Quelles sont lea petites d^penses 
dont vous m'avez parl6 ? 3. A combien s'^leveront ces frais ? 4. Dans 
quel cas y aurait-il lieu kk supporter ces frais ? 5. Comptez-vous faire 
des affaires avec mes collections ? 6. Est-ce que vous insistez pour 
recevoir la commission sur les ordres de Farrouge et Bemardi ? 
7. Entendez-vous revenir k ce sujet ? 8. Quand pensez-vous recevoir 
mes collections ? 9. Quelles autres choses d6sirez-vous recevoir ? 
10. Faut-il vous remettre une liste de mes clients ? 



LETTER 22. 

1. Avez-vous re9u ma demiere lettre ? 2. La collection d'^chan- 
tillons vous est-elle parvenue ? 3. Comment vont les affaires k present ? 
4. Y a-t-il beaucoup d' ordres ? 6. Avez-vous obtenu quelque com- 
mande ? 6. M'en remettez-vous les details ? 7. Me faites-vous des 
recommandations sp^iales k ce sujet ? 8. D6sirez-vous savoir quand 
je pourrai livrer les marchandises ? 9. Serait-il de mon int6r^t de 
faire vme petite reduction sur le prix ? 10. Avez-vous soumis mes 
^chantillons k d' autres maisons ? 11. Comptez-vous obtenir d' autres 
ordres ? 12. Qui vous a fait esp^rer des affaires ? 13. Devez-vous 
leur presenter la collection ? 14. Vos amis attendent-ils I'arriv^e de 
quelques acheteurs ? 15. Quand ? 



LETTER 23. 

1. Ma lettre du 18 ct. vous est-elle parvenue ? 2. Qu' est-ce que 
je vous ai avis6 par cette lettre ? 3. En avez-vous pris bonne note ? 
4. Qu' est-ce que vous a remis M. Martin ? 5. M*en donnez-vous une 
copie de ce memorandum ? 6. M. Martin vous a-t-il demand^ des 
^chantillons de quelque article special ? 7. Quand ? 8. M. Martin 
vous en avait-il soumis des 6chantillons comme types ? 9. Qu' est-ce 
qu'il 6tait convenu ? 10. Y a t-il longtemps que vous avez eu cette 
conversation ? 11. Avez-vous re9u des nouvelles relatives a ce sujet ? 
12. Mes concurrents ont-ils fait de m^me ? 13. La maison Carter 
a-t-elle fabriqu^ des nouveaut^s dans le genre d6sir6 ? 14. Quelle 
question me posez-vous ? 15. Est-il encore temps de vous soimiettre 
des ^hantillons ? 16. Quel document me remettez-vous en mdme 
temps ? 17. Quelles marchandises M. Lapierre r6clame-t-il ? 
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LETTER 24. 

I. Avez-vous re9u ma lettre d'avant-hier ? 2. M. Barker a-t-il 
oubli6 les types demand^s par vous ? 3. De quel article s'agit-il ? 

4. Quand M. Martin vous avait-il demand^ Tarticle en question ? 

5. Vos essais ont-ils 6t6 satisfaisants ? 6. Avez-vous obtenu des 
^chantillons du genre d6sir6 ? 7. Quand ? 8. Me remettez-vous ces 
6chantillons ? 9. Vous occupez-vous de faire d'autres types ? 10. Me 
remettrez-vous d'autres 6chantillons ? 11. M. Martin n' avait-il pas 
soumis d'^chantillons k M. Barker, lors de son s6jour k Paris ? 12. 
Qu'est-ce que M. Martin avait montr6 kM. Barker ? 13. Comptez-vous 
satisfaire M. Martin ? 14. Comptez-vous recevoir des ordres ? 15. 
N' avez-vous pas execute I'ordre de M. Lapierre k la date fix6e ? 16. 
Pourquoinon? 17. Quand pensez- vous faire I'exp^dition des marchan- 
dises ? 18. Dois-je aviser M. Lapierre ? 

LETTER 25. 

1. Vous r^f^rez-vous k votre demiere lettre ? 2. Quel docinnent 
me remettez-vous ? 3. A combien s'61dve le montant ? 4. Que 
dois-je faire de cette facture ? 5. Avez-vous envoys des ^chantillons 
de r6f6rence k Messieurs Rougemont & Cie. ? 6. Avez-vous exp6di6 
les marchandises r^clam^es par M. Lapierre ? 7. A combien s'61eve 
le montant ? 8. Avez-vous recu des ordres de M. Martin ? 9. Lui 
avez-vous adress6 des 6chantillons ? 10. Comptez-vous recevoir une 
commande ? 11. Dois-je r^clamer la commande ? 12. Quelle question 
faites-vous relativement k la collection d'6chantillons envoy^e ? 13. 
Dois-je tacher d'obtenir des commandos ? 14. Pourquoi d^irez-vous 
que je m'occupe s^rieusement de votre collection d'6chantillons ? 

LETTER 26. 

1. Ma lettre du 16 6coul6 vous est-elle parvenue ? 2. En avez-vous 
pris bonne note ? 3. Avez-vous mis en mains une collection d'^han- 
tillons de vos produits ? 4. Quand me I'adresserez-vous ? 5. M'en- 
verrez-vous aussi une collection de votre succursale ? 6. Avez- 
vous donn6 des instructions k votre succursale ? 7. Seriez-vous 
heureux d'augmenter vos affaires k Beyrouth ? 8. La place de 
Beyrouth est-elle importante ? 9. Quelle conclusion avez-vous tir6e 
de mon silence ? 10. Aviez-vous pens6 que je m'occupais de la 
representation d'une autre maison ? 11. D6sirez-vous que je vous 
donne une explication ? 12. Entendez-vous m'aider dans mon travail ? 
Y 
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13. Pourquoi ? 14. Pourriez-vous r^ussir si je m'occupais de la 
representation d'line maison concurrente ? 15. Pourquoi croyez-vous 
^tre en droit de parler si franchement ? 16. Pourquoi avez-vous 
attendu si longtemps pour vous expliquer ? 17. Avez-vous refuse 
les offres de mes voisins ? 18. Comptez-vous sur une franche explica- 
tion ? 19. Est-ce que vous activez la preparation de vos ^chanti lions ? 



LETTER 27. 

1. Avez-vous re9u ma lettre du 4 Janvier ? 2. En avez-vous 
pris bonne note ? 3. fites-vous content d'apprendre que je vous 
adresserai une nouvelle collection d'^chantillons ? 4. Quand est-ce 
que je vous adresserai cette collection ? 5. Attendez-vous Tarriv^e 
de mes collections avant de conmaencer le travail ? 6. Quel espoir 
nourissez-vous relativement k vos affaires ? 7. Votre correspondance 
s'est-elle ralentie ? 8. Ai-je tort de penser que la representation de 
ma maison ne vous int^resse plus ? 9. Pourquoi ai-je tort ? 10. Est-ce 
que vous representez~quelque autre maison ? 11. Puis-je compter sur 
votre ^joncours ? 12. Quelle preuve citez-vous pour soutenir vos 
assertions ? 13. M'avez-vous recommande de coter de bas prix ? 
14. Pourquoi ? 15 Auriez-vous fait tout cela si ma maison avait 
fini par vous desint6resser ? 16. M' auriez-vous avis^ si vous vous 
etiez charge de la representation d'lme maison concurrente ? 17. II 
n'y a done pas de changement dans nos relations ? 18. Est-ce que 
vous me promettez de faire de votre mieux pour faire des affaires 
pour ma maison ? 19. Les affaires a Beyrouth sont-elles bonnes 
k present ? 20. A quoi attribuez-vous cette diminution des affaires ? 
21. N'a-t-on pas fait d'affaires ? 22. Y avait-il des faillites ? 23. 
Quel etait le resultat de ces circonstances facheuses ? 24. Avez-vous 
tache de me procurer des ordres ? 25. Avez-vous refuse les ordres de 
la clientele douteuse ? 26. Pourquoi ne m'avez-vous pas remis 
d'ordres de bonnes maisons ? 27. Comment vont les affaires k present ? 
28. Comptez-vous obtenir un resultat satisfaisant avec les nouvelles 
collections ? 29. fites-vous content que je vous ai dit franchement 
mon opinion ? 30. Y a-t-il encore quelque doute ? 31. De quoi 
me remerciez-vous ? 32. Pourquoi ai-je bien fait de refuser les 
offres de vos voisins ? 33. Comptez-vous sur de bas prix ? 34. Puis-je 
compter sur votre activite ? 35. Quel document me remettez-vous 
en mdme temps ? 36. A combien s'eieve le montant ? 37. Quand 
echoit I'acceptation en question ? 38. Dois-je vous en accuser 
reception ? 
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LETTER 28. 

L Avez-vous re9u ma lettre du 15 F^vrier ? 2. Quel document 
renfermait cette lettre ? 3. M'en ^tes-vous oblig6 ? 4. Quel document 
me remettez-vous dans votre lettre ? 5. Qu'est-ce que contient cette 
caisse ? 6. Quand avez-vous exp6di^ ces collections ? 7. Par I'entre- 
mise de qui ? 8. Que dois-je faire ? 9. Est-ce que vous avez I'inten- 
tion de faire visiter la place de Beyrouth par un voyageur ? 10. Pour 
quoi avez-vous pris cette resolution ? 11. Les frais de voyage sont-ils 
61ev6s ? 12. Ces frais doivent-ils ^tre pris en consideration en etablis- 
sant les prix ? 13. Pensez-vous faire de bonnes affaires en offrant des 
prix et conditions favorables ? 14. Dans quel cas arriverons-nous k un 
bon r^sultat ? 15. Vous ai-je promis de vous prater mon appui ? 
16. Vendez- vous aux prix originaux des fabricants ? 17. Quelescompte 
accordez-vous ? 18. Comptez-vous une commission ? 19. Quels articles 
sont charges de commission ? 20. Quels articles sont exenlpts de com- 
mission ? 21. Comment poiuTai-je reconnaJtre les articles de vos 
confreres ? 22. Comment les articles de votre propre manufacture 
sont-ils num^rotes ? 23. Quelle commission m'accorderez-vous sur les 
ventes ? 24. A quelles collections d'^chantillons s'appliquent ces 
conditions ? 25. Quelles conditions r6gissent la collection de 
Chemnitz ? 26. Quels articles faut-il pousser de pr6f6rence ? 27. Le 
b6n6fice dans la vente des articles de vos confreres est-il bon ? 28. 
Croyez-vous inutile de me recommander sp6cialement de ne traiter 
qu'avec les bonnes maisons ? 29. Pourquoi ne d6sirez-vous travailler 
qu'avec les maisons de premier ordre ? 30. Est-ce que vous avez 
port6 un changement aux conditions de payement ? 31. Quelles sont 
vos conditions de payement ? 32. Quel espoir nourissez-vous relative- 
ment k nos relations ? 

LETTER 29. 

1. Avez-vous re9u ma demiere lettre et les collections d'^chan* 
tillons ? 2. M'en dtes-vous oblig^ ? 3. Avez-vous pr6sent6 les col- 
lections k vos amis ? 4. Avez-vous obtenu des commandes ? 5. De 
qui ? 6. Me recommandez-vous de les ex^cuter soigneusement ? 
7. L'ordre de N. Hopoulos & Fils est-il urgent ? 8. Quelle date est-ce 
qu'ils ont stipul^e pour la livraison ? 9. Dans quel cas puis-je remplacer 
les Nos. 5036/8 et 4303/7 ? 10. Comment doit s'effectuer I'exp^dition des 
marchandises demand^es par F. Gregorio & Figlio ? 11. Quand doivent- 
elles ^tre livr^es ? 12. Puis-je^d6passer trois semaines pour la Uvraison ? 
13. Que pretend Monsieur Landreu ? 14. Ne consent-il pas a payer 
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mes prix ? 15. Vous a-t-il donn6 des limites pour rex^cution de sa 
commande ? 16. Avez-vous h6sit6 a me remettre sa commande ? 
17. Pensez-vous que je pourrai accepter ses limites ? 18. Qu'est-ce 
que je dois faire en tout cas ? 19. Tacherez-vous d'obtenir la con- 
firmation de mes prix ? 20. Vos clients se refusent-ils h, payer ma 
commission ? 21. De quelle commission s'agit-il ? 22. Qu*est-ce que 
pr6tendent vos clients ? 23. Pouvez-vous m'en donner une preuve ? 
24. Qu*est-ce que je puis en outre voir par cette facture ? 26. Pour 
quelles pieces ne comptent-ils pas de finissage ? 



LETTER 30. 

1. Quelle lettre vous est parvenue ? 2. Quels documents ren- 
fermait-elle ? 3. M*en remerciez-vous ? 4. Quand pouvez-vous 
ex^cuter la commtwide de Messieurs N. Hopoulos & Fils ? 5. En 
quelle nuance est g6n6ralement livr6 le No. 4302 ? 6. Pour quelle 
quantity pourriez-vous livrer ce num^ro en 6cru ? 7. Quelle quantity 
exp6dierez-vous du No. 5036 ? 8. Ex6cuterez-vous aussi le No. 4302 ? 
9. Pourquoi faites-vous ces dispositions ? 10. Quand pensez-vous 
exp^dier les marchandises commandoes par Messieurs F. Gregorio <fe 
Figlio ? 11. Qu'est-ce que je dois noter relativement aux Nos. 4309, 
4315, et 4327 ? 12. Pourquoi ne pouvez-vous pas exOcuter la nuance 
bleue ? 13. Quelle quantity faudrait-il en teindre comme minimum ? 
14. Me remettez-vous un double de commission pour Monsieur A. 
Landreu ? 15. Pouvez-vous accepter les limites de ce monsieur ? 
16. Avez-vous tach6 de vous conformer k ses dOsirs ? 17. Vous est-il tout 
a fait impossible d' accepter les limites donnas par Landreu ? 18. 
Avez-vous trouv6 des acheteurs pour le stock du patron 8/- ? 19. 
Pourquoi y avait-il une forte demande ? 20. Quels sont les numOros 
6coul6s ? 21. En quelle nuance y a-t-il du stock du No. 2168 ? 22. 
Y a-t-il du stock en cr^me et en Ocru ? 23. Pouvez-vous livrer le 
No. 0141 en Ocru ? 24. Avez-vous des patrons similaires pour rem- 
placer tous ces numOros ? 25. Pourquoi ne pouvez-vous p€is les 
remplacer ? 26. Qu'est-ce que vous recommandez k Monsieur Landreu 
de faire dans ces circonstances? 27. Oili avez-vous indiquO le stock 
disponible de ces patrons ? 28. Pouvez-vous renouveler ce stock ? 
29. Attendez-vous la confirmation de I'ordre en question ? 30. Vous 
est-il possible d'accorder de meilleures conditions ? 31. Quand avez- 
vous trouvO qu'il vous est tout a fait impossible d'accorder de meilleures 
conditions ? 32. Est-oe que vos autres clients de 1' Orient €U3ceptent 
vos conditions ? 33. Pouvez-vous me garantir les prix originaux pour 
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les articles de vos voisins ? 34. Comment pourrai-je recomiaitre les 
articles de vos voisins ? 35. Quel est votre b^n^fice dans les articles 
de vos voisins ? 36. Est-ce bien pen ? 37. fetes -vous dispose a coter 
des prix plus bas ? 38. Pouvez-vous faire une concession relativement 
au finissage des pieces de moins de 22 metres ? 39. Quel est 1' usage 
relatif au pliage de pieces de moins de 22 metres ? 40. Est-ce que 
vous entendez porter un changement k cet usage ? 41. Avez-vous 
I'intention de suivre I'exemple de la concurrence ? 42. Aimez-vous 
k avoir recours a des menses dans vos affaires ? 43. Pensez-vous que 
la maison Furse & Cie. fait les affaires en ayant recours k quelque 
true ? 44. Comptez-vous une commission sur les articles de votre 
propre fabrication ? 45. Pourquoi convient-il de vendre de pr6f6rence 
les articles de ma fabrication ? 46. Qu'est-ce que repr^sente la com- 
mission compt6e sur les articles de vos voisins ? 47. Me remerciez- 
vous des renseignements que je vous ai donnas sur les affaires de la 
concurrence ? 48. Pensez-vous que je r6ussirai k obtenir un r^sultat 
satisfaisant avec vos collections ? 



LETTER 31. 

1. Vous r6f6rez-vous a une lettre que vous m'avez ^crite ? 2. Quel 
est le but de votre lettre de ce jour ? 3. Qui est Monsieur N. Hopoulos ? 
4. Sous quelle firme avait-il travaill^ jusqu'en Janvier dr. ? 5. Quel 
changement y avait-il en Janvier dr. ? 6. Qui avait commandite 
Hopoulos ? 7. Quelle est 1' opinion sur la maison N. Hopoulos & Fils ? 
8. Croit-on qu'ils possedent des capitaux suffisants pour le roulement 
de leurs affaires ? 9. A combien s'^ldve la mise de fonds de la com- 
mandite Handy OS Freres & Cie. ? 10. Ce capital est-il en proportion 
avec le chiffre des affaires faites par Handy os Freres & Cie. ? 11. L&- 
quelle de ces deux maisons fait les commandos ? 12. Qu' est-ce qu'elle 
fait des soldes ? 13. Monsieur Hopoulos a-t-il beaucoup d' engage- 
ments k remplir ? 14. Est-il bien exact k payer a r^ch^ance ? 15. 
Monsieur Hopoulos est-il exigeant dans les affaires ? 16. Que doit-on 
conclure de ces renseignements d^favorables ? 17. N'y a-t-il pas 
de garanties ? 18. S'exposerait-on a des risques en traitant avec 
Hopoulos ? 19. Qu* est-ce qu'on recommande de faire dans ces cir- 
constances ? 20. Quelles precautions faut-il prendre en faisant des 
affaires avec Hopoulos ? 21. Ne pourriez-vous pas me recommander 
de me lancer dans un d6couvert avec lui ? 22. Aviez-vous d^j^ 
apprdte les marchandises commandoes par ladite maison ? 23. Pour- 
quoi ne les expediez-vous pas ? 24. DOsirez-vous avoir mon opinion 



Digitized 



by Google 



326 FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 

avant de faire I'exp^dition des marchandises en question ? 25. A 
combien s'^leve le montant dea marchandises en question ? 26. Votre 
b^n^fice est-il assez 6\ev^ pour courir des risques ? 27. Exigez-vous 
des garanties pour ex6cuter I'ordre de N. Hopoulos & Fils ? 28, 
N'exp6dieriez-vous pas les marchandises sans avoir de garanties ? 

29. Quel document me remettez-vous pour Messieurs Gozzi Fratelli ? 

30. A quelle facture se r6fere ce relev6 ? 31. Qu'est-ce que je dois 
faire ? 

LETTER 32. 

L Ma lettre du 26 Mars vous est-elle parvenue ? 2. Avez-vous 
pris bonne note du contenu ? 3. MessieursF. Gregorio et Figlio acceptent- 
ils les Nos. 4309, 4315, et 4327 ? 4. Monsieur A. Landreu accepte-t-il 
les prix indiqu^s dans le double de commission ? 5. Les a-t-il accept^s 
tout de suite ? 6. La marchandise doit-elle ^tre livr^e sans retard ? 

7. Monsieiu* E. Philopoulos a-t-il regu les ^chantillons de tulles ? 

8. A-t-il remarqu6 les prix r^duits ? 9. Qu'est-ce qu'il a remarqu6 
dans la quality de ces tulles ? 10. Quand a-t-il constats cette diffe- 
rence ? 11. Quelle quality d6sire-t-il recevoir ? 12. A quels prix et 
conditions ? 13. Dois-je vous r^pondre ? 14. Quels articles Messieurs 
Mahdi & Cie. ont-ils vendus a un Persan ? 15. Quand ? 16. Votre 
client fait-il une reclamation ? 17. Pourquoi n' a-t-il pas reclame 
plus tot ? 18. De quoi se plaint-il ? 19. Quel d^donunagement 
demande leiu* client ? 20. Messieurs Mahdi & Cie. ont-ils iait 
cette bonification tout de suite ? 21. Ont-ils tach^ d'obtenir une 
preuve avant de donner suite a la reclamation de leur client ? 22. 
Pourquoi ont-ils mesur6 les pieces de leur stock ? ^3. La reclamation 
de leur client est-elle justifiee ? 24. Ont-ils fait la bonification k leur 
client ? 25. Pourquoi n' ont-ils pas bonifie a leur client la difference 
de metrage ? 26. Qu'est-ce qu'ils attendent ? 27. Pourquoi dois-je 
bonifier cette difference a Messieurs Mahdi & Cie. ? 28. A qui fut 
presentee une traite ? 29. Quand ? 30, De quelle traite s'agit-il ? 

31. Le commis de Monsieur Sarhi a-t-il paye la traite en question ? 

32. Pourquoi ne I'a-t-il pas payee ? 33. Monsieur Sarhi est-il fache ? 
34. Qu'est-ce que je dois adresser k Monsieur Sarhi ? 35. Quelle 
facture doit etre comprise dans cette note ? 36. Pourquoi desire- t-il 
recevoir une note detailiee ? 37. Que me recommande Monsieur 
Sarhi de faire a I'avenir ? 38. Pourquoi dois-je eviter de semblables 
incidents a I'avenir ? 39. De qui me remettez-vous une commando ? 
40. Que me recommandez-vous de faire ? 41. Quel document vous 
ont remis Messieurs Gozzi Fratelli ? 42. Dois-je vous en accuser 
reception ? 
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LETTER 33. 

1. Avez-vous re^u de mes nouvelles demierement ? 2. Quel est 
le but dje votre lettre ? 3. Tenez-vous a reprendre les relations avec 
moi ? 4. Avez-vous toujours apport6 les meilleurs soins dans Tex^cu- 
tion de mes ordres ? 5. Pourquoi avez-vous mis tant d'empresse- 
ment k ex^cuter mes ordres ? 6. D6sirez-vous que vos relations se 
raniment ? 7. 6tes-vous pret k me remettre des collections d'6chantil- 
lons de nouveaut^s ? 

LETTER 34. 

1. Avez-vous re9u .ma lettre du 2 courant ? 2. F6iites-vous 
r6gulierement des envois k vos amis d'outre-mer ? 3. N' avez-vous 
pas eu de succds avec mes envois ? 4. Quels ^chantillons me remettez- 
vous ? 6. Pourquoi me remettez-vous ces r^f^rences ? 6. Dois-je 
les renvoyer ? 7. 6tes-vous pr^t a remettre a vos amis des ^chantillons 
d'assortiments similaires ? 

LETTER 35. 

1. Avez-vous re9u ma lettre du 4 courant ? 2. Me remerciez- 
vous de vous avoir adress6 des 6chantillons de votre concurrence ? 

3. ]fctes-vous occup6 k preparer des €issortiments du genre d6sir6 ? 

4. Quels ^chantillons sont-ce qui vous serviront de types ? 6. Quand 
pensez-vous m'adresser vos collections et me renvoyer mes types ? 

LETTER 36. 

1. A quelle lettre vous r6f6rez-vous ? 2. Quel est le but de votre 
lettre ? 3. Par I'entremise de qui m'adressez-vous cette collection 
d'^chantillons ? 4. Ces 6chantillons sont-ils similaires k mes types ? 

5. Avez-vous garde mes types ? 6. La preparation de ces 6chantillons 
a-t-elle 6t6 I'objet de vos soins particuliers ? 7. M' avez-vous cot6 
de bas prix ? 8. Quelles sont les conditions ? 

LETTER 37. 

1. Quelle lettre vous est-il parvenue? 2. Votre succursale de Lima 
vous a-t-elle remis une copie de la commission confine k mon voyageur ? 

3. Quels details d^sirez-vous recevoir par retour du courrier ? 

4. D6sirez-vous savoir le nombre de caisses n^cessaires pour exp^dier 
les marchandises ? 5. Pourquoi ? 6. Dans quel cas m'indiquerez- 
vous les marques et les num^ros des caisses ? 
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LETTER 38. 

L Quel document me remettez-vous ? 2. En reponse a quelle 
lettre me remettez-vous cette note de conmiande ? 3. Dois-je apporter 
les meilleurs soins k Tex^ution de cette commande ? 4. Me recom- 
mandez-vous de suivre strictement vos instructions pour I'expedition ? 

5. Qu'est-ce que vous avez fait de la collection que je vous ai adress^e 
il y a quelque temps ? 

LETTER 39. 

1. Par quel vapeur entendez-vous faire une expMition a vos amis 
de Lima ? 2. Quand ce steamer partira-t-il de Liverpool ? 3. Quand 
cl6turera-t-il ? 4. D6sirez-vous savoir quelles marchandises je pourrai 
r6unir jusqu*au 19 ct. ? 5. Faut-il indiquer le nombre de caisses ? 

6. Quel poids les caisseS doivent-elles avoir au maximmn ? 7. D^sirez- 
vous recevoir des 6chantillons de r^f^rence ? 8. Quand devrai-je 
vous adresser ces 6chantillons ? 9. Quels details faut-il indiquer pK>ur 
les tissus ? 10. Tous ces d6tai]s re9us, me donnerez-vous les instruc- 
tions pour TexpMition des marchandises ? 11. Les cartes de vente 
doivent-elles dtre envoy 6es tout de suite ? 12. Quand devrai-je vous 
les adresser ? 13. Qu'est-ce qu'il faut-imprimer sur les cartes en 
lettres dories ? 14. Dans quel cas devrai-je vous demander les in- 
structions pour TexpMition ? 

LETTER 40. 

1. Avez- vous rintention de placer un ordre en velours ? 2. De 
quelle largeur ? 3. De quel genre ? 4. Dois-je vous adresser des 
6chantillons ? 5. Dans quel cas ? 6. Dois-je vous indiquer mes 
prix et conditions ? 7. Me confierez-vous une conunande ? 



LETTER 41. 

1. Avez- vous re9u ma lettre du 31 Mai ? 2. M' avez- vous adresse 
des contre- types ? 3. Vos ^chantillons sont-ils semblables k mes 
types ? 4. Comment s'entendent les prix ? 6. OCi avez-vous indiqu6 
les prix ? 6. Quel escompte accordez-vous sur les prix cot^s ? 7. Quels 
frais sent k ma charge ? 8. Quelles sont vos conditions de payement ? 
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LETTER 42. 

1. Quel est le but de votre lettre ? 2. Quand la marchandise 
doit-elle §tre exp^di^ ? 3. Les pieces demand^s sont-elles k titre 
d' eased ? 4. Avez-vous rintention de placer un ordre plus important ? 
5. Quelles sont vos conditions d'achat ? 6. Quel escompte attendez- 
vous ? 7. Comptez-vous sur mes soins en executant cette premiere 
commcmde ? 

LETTER 43. 

L De quel escompte jouissent les prix de votre offre ? 2. Accordez- 
vous un escompte pour payement au comptant ? 3. En r^ponse 
a quelle lettre me faites-vous ces observations ? 4. Pourriez-vous 
ex6cuter mon ordre k d'autres conditions ? 5. Doia-je vous confirmer 
vos conditions ? 6. Quand la marchandise sera-t-elle pr^te ? 7. Comp- 
tez-vous recevoir d'autres ordres ? 

LETTER 44. 

1. Puis-je executor votre ordre avec 5% d' escompte ? 2. En 
r6ponse k quelle lettre me donnez-vous votre conformity ? 3. Puis-je 
compter sur d'autres ordres ? 4. Dans quel cas ? 5. Aviez-vous 
pens^ que je vous accordais 6% et 2J% ? 6. Pourquoi ? 



LETTER 45. 

I. Quel document me remettez-vous? 2. A quel montant 
s'61dve cette facture ? 3. Que dois-je faire ? 4. Pourquoi avez-vous 
pay6 le transport a I'avance ? 5. M' avez-vous compt^ ces frais ? 
6. Ne pouvez-vous pas m'accorder d'escompte pour payement au 
comptant ? 

LETTER 46. 

1. Avez-vous re9u un ordre ? 2. Puis-je compter sur des ordres 
importants ? 3. Dois-je m'occuper de I'ex^cution ? 4 Me recom- 
mandez-vous de coter un bas prix ? 5. Avez-vous un ^chantillon 
pour la nucmce ? 6. Dans quel cas auriez-vous le temps de recevoir 
la nuance de votre client ? 7. Faut-il attendre si la nuance des fil6s 
s'obtient avant la fabrication de la marchandise ? 8. Quand votre 
cUent vous enverra-t-il d'autres ordres ? 9. D^sirez-vous que je 
vous accuse reception de votre lettre ? 
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LETTER 47. 

I. Quel est le but de votre lettre ? 2. Apporterez-vous tous les 
soins k I'ex^ution de mon ordre ? 3. En r^ponse k quelle lettre 
m'6crivez-vous ? 4. Avez-vous pris note des quantites d6sir6es ? 
5. Savez-vous si la longueur des pieces doit dtre mcirqu^e sur les 
Etiquettes ? 6. Aurai-je le temps de m'entendre avec mon idient 
sur la nuance de la marchandise ? 7. Pourquoi ? 8. Pensez-vous 
que je recevrai k temps la r^ponse de mon client ? 9. M'accorderez- 
VOU8 le monopole des dessins choisis ? 10. fetes-vous content de 
recevoir cet ordre ? 11. Comment tachez-vous d'augmenter le chiffre 
d'affaires ? 

LETTER 48. 

1. Me remettez-vous un 6chantillon pour la nuance ? 2. Que 
dois-je faire avant d'exp^dier la marchandise ? 3. Pourquoi d6siroz- 
vous recevoir de grands bouts ? 4. Votre Echantillon doit-il ^tro 
6gal6 en ce qui conceme le rendu et la nuance de la marchandise ? 
5. Croyez-vous que le type est de ma fabrication ? 6. Que me recom- 
mandez-vous relativement k la soie ? 7. Quand me donnerez-vous les 
instructions pour I'expEdition ? 8. Faut-il indiquer le poids net do 
la marchandise ? 

LETTER 49. 

1. Avez-vous re9u ma lettre du 17 ct. ? 2. En avez-vous pris 
bonne note ? 3. Quand pensez-vous livrer la m6u*chandise ? 4. Quand 
m'enverrez-vous de grands bouts ? 



LETTER 50. 

1. A quelle lettre vous r6f6rez-vous ? 2. Quel est le but de votre 
lettre ? 3. Ces deux bouts repr^sentent-ils la quality de la marchcm- 
dise fabriqu6e ? 4. Quelle observation faites-vous relativement au 
poids de la marchandise ? 5. Me compterez-vous un prix plus 61ev6 
pour cette quality ? 6. Ferez-vous breveter les dessins ? 7. DEsirez- 
vous recevoir sans retard les instructions pour I'expEdition ? 8. Pour- 
quoi faut-il vous donner promptement les instructions pour Texp^dition 
de la marchandise ? 
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LETTER 61. 

1. Avez-vous re9u ma lettre du 5 ct. ? 2. Pensez-vous que 
I'essai a r^ussi ? 3. La quality fabriqu^e est-elle conforme k voire 
type ? 4. Le mat du dessin est-il satisfaisant ? 5. Quel effet le mat 
produit-il ? 6. La sole est-elle bien brillante ? 7. M'aviez-vous 
recommand^ de veiller k, ce sujet ? 8. Qu' avez-vous k redire a la 
nuance ? 9. D^sirez-vous que je vous dise franchement mon opinion 
sur la marchandise ? 10. Pourquoi d^sirez-vous connaitre mon avis ? 
11. Quelles questions me faites-vous ? 12. Qu'est-ce que vous m'aviez 
dit quant k Timportance de vos ordres ? 13. Pensez-vous que votre 
client continuera ses ordres ? 14. Me recommandez-vous d'examiner 
cette affaire ? 15. D^sirez-vous connaitre mon avis ? 

LETTER 52. 

1. Avez-vous re9u ma lettre du 8 courant ? 2. fetes- vous surpris 
du contenu ? 3. fetes-vous d'avis que votre essai a r^ussi ? 4. Quel 
r^sultat a rendu votre essai ? 5. De quel materiel le tissu a-t-il 6t6 
f abriqu^ ? 6. Pensez-vous que le mat du dessin de soie soit satisfaisant ? 
7. Est-il conforme a I'^chantillon qui a servi de base ? 8. Avez-vous 
r^ussi k 6galer le brillant et la nuance du tissu ? 9. La marchandise 
fabriqu^e est-elle semblable a 1' article pr6c6demment livr^ ? 10. 
Pensez-vous que le client pourrait faire une reclamation ? 11. Pour- 
quoi la r^lamation ne serait-elle pas justifi^ ? 12. Pourquoi vous 
faut-il fabriquer de grandes quantit^s de ce tissu ? 17. Pensez-voiiH 
que les quantit^s k fabriquer sont exorbitantes ? 18. fetes- vous bien 
satisfait du r^sultat et comptez-vous recevoir d'autres ordres ? 

LETTER 53. 

1. Quelle question me faites-vous relativement aux dentelles que 
vous d^sirez recevoir ? 2. D6sirez-vous recevoir aussi des ^chantillons 
de types similaires ? 3. Comment dois-je coter les prix ? 4. Sur 
quel point appelez-vous mon attention ? 5. De quelle grandeur doivent 
dtre les trou^s des dentelles ? 

LETTER 54. 

1. Avez-vous re9u ma lettre du 9 courant ? 2. Qu'est-ce que 
vous m'adressez en r^ponse k ma lettre ? 3. Ces 6chantillons sont-ils 
semblables aux types soumis ? 4. Vos ^chantillons ont-ils 1' effet 
trou^ de la marchandise d^sirde ? 5. Comment s'entendent les prix 
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cotes ? 6. Ou avez-vous not^ les prix ? 7. Quel escompte m'ac- 
corderez-vous ? 8. Me comptez-vous line commission ? 9. Savez- 
vous si j'achete de grandes quantit^s de ces dentelles ? 10. Savez- 
vous si r expedition doit se faire par petite vitesse ou par service postal ? 
11. Cotez-vous les prix pour marchandise rendue franco ? 12. Pour- 
quoi pr^f^rez-vous coter les prix pour marchandise prise a Nottingham ? 
13. Comment le reglement doit-il se faire ? 14. Quand ? 



LETTER 55. 

1. Ma lettre du 14 courant vous est-elle parvenue ? 2. Qu'est-ce 
que renfermait la lettre ? 3. Que dois-je faire des 6chantillons re- 
toum^s ? 4. En quelle langue ai-je ^crit ma lettre ? 5. De quelle 
langue dois-je me servir pour la confection des factures ? 6. Quelles 
factures dois-je ^crire en fran9ais ? 



LETTER 56. 

1. Me renvoyez-vous les ^chantillons ? 2. En r^ponse k quelle 
lettre le faites-vous ? 3. Comment les prix sont-ils cot6s ? 4. Quel 
escompte accordez-vous ? 5. Comptez-vous une commission ? 6. 
Avez-vous not6 mes instructions relatives k la confection des factures ? 



LETTER 57. 

1. Me remettez-vous une commande par votre lettre ? 2. Quels 
num6ros d6sirez-vous recevoir ? 3. Quand devrai-je livrer la mar- 
chandise ? 4. Par Tentremise de qui Texp^dition d6it-elle se faire ? 
5. Qui est Monsieur Latour ? 6. Me remettez-vous un 6chantillon 
pour la nuance creme ? 7. Dois-je 6galer un 6chantillon pour TapprSt 
et le blanc ? 

LETTER 58. 

1. ;fetes-vous en possession de ma lettre du 24 courant ? 2. M'^tes- 
vous oblige pour ma commande ? 3. Vous int^resserez-vous a rex^cu- 
ter soigneusement ? 4. Quand pensez-vous expMier la marchandise ? 
5. Quel numero subira une augmentation ? 6. Dois-je ^galer une 
nuance sp6ciale ? 7. Quelle est 1' augmentation en question ? 8. Pour- 
quoi ce num^ro subit-il une augmentation ? 
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LETTER 59. 

1. Le fabricant vous a-t-il livr6 la merchandise de mon ordre ? 
2. Qu'est-ce que vous jugez k propos de faire avant d'exp6dier les 
merchandises ? 3. D6sirez-vous recevoir une prompte r^ponse k ces 
sujets ? 4. Dans quel cas seriez-vous oblig6 de finir de nouvelles 
pieces ? 

LETTER 60. 

L Les nuances des ^chantillons r6pondent-elles a voire attente ? 

2. De quels 6chantillons s'agit-il ? 3. L'appr^t est-il k voire con- 
venance ? 4. Me remeiiez-vous un nouvel 6chaniillon pour I'appret ? 
6. Pourquoi me remeiiez-vous un auire ^chaniillon ? 6. L'efEei irou^ 
du No. 395/483 esi-il k voire saiisfaciion ? 7. De quelle grandeur 
doii-toe le irou6 ? 8. Que dois-je faire ? 

LETTER 61. 

1. Ma leiire du 12 courani vous esi-elle par venue ? 2. Avez-vous 
noi6 mes insiruciions relaiives k Tappr^i ? 3. En avez-vous inform^ 
le manufaciurier ? 4. L'appr^t de la merchandise esi-il ires fori ? 
5. Faui-il manier les pieces en iirani les fils ? 6. Ce proc^d^ porie-i-il 
prejudice a I'apprdi de la merchandise ? 7. Le manufaciurier iachera-i- 
il de remplir mes d^sirs ? 8. Qu'esi-ce qu'il fera ? 9. Quand vous 
soiuneiira-i-il un nouvel ^chaniillon ? 

LETTER 62. 

1. Que me remeiiez-vous par ce courrier ? 2. Que dois-je faire ? 

3. Le manufaciurier a-i-il iach6 de se conformer a mes d^sirs ? 4. Ne 
peui-il obienir un apprei plus fori ? 5. Pourquoi ne peui-il obienir 
un apprei plus fori ? 6. Abime-i-on la denielle en enlevani les fils a 
iirer ? 

LETTER 63. 

1. Ma leiire du ler courani esi-elle en voire possession ? 2. Les 
^chaniillons vous soni-ils parvenus ? 3. L' apprei esi-il a voire saiis- 
faciion ? 4. Pouvez-vous vous expliquer pourquoi le fabricani ne 
peui donner un apprei plus fori a la merchandise sans la d^i^riorer ? 
5. Pourquoi cela vous ^ionne-i-il ? 6. Me remeiiez-vous un 6chaniillon 
pour me monirer un apprei plus fori ? 7. Voire denielle esi-ello 
plus abim6e que la mienne ? 8. Que me recommandez-vous de faire ? 
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LETTER 64. 

L Avez-vous re9u ma lettre du 3 courant ? 2. Le nouvel 6chantil- 
lon vous est-il parvenu ? 3, Qu'en avez-vous fait ? 4. Qu'est-ce 
que le fabricant promet de faire ? 5. Peut-il livrer le No. 395/540 
conform^ment a mon 6chantillon ? 6. A-t-il d^jk teint cette dentelle ? 
7. Pourquoi ne peut-il changer I'appr^t de ce num6ro ? 8. Pourquoi 
ne peut-il le preparer expres ? 9. Le manufacturier compte-t-il que 
j'aecepterai la marchandise fabriquee ? 



LETTER 65. 

1. Vous est-il possible d' accepter la dentelle No. 395/540 ? 2. En 
r^ponse k quelle lettre m'en informez-vous ? 3. Avez-vous du stock 
de cette marchandise sans appret ? 4. Pouvez-vous I'employer dans la 
fabrication de corsets ? 6. Me recommandez-vous d'ex6cuter ces 
dentelles avec un appret plus fort ? 6. Refuserez-vous la marchandise 
si I'apprdt n'est pas conforme k votre 6chantillon ? 

LETTER 66. 

L Avez-vous regu ma lettre du 16 courant ? 2. En avez-vous 
pris bonne note ? 3. Avez-vous eu une conversation avec le fabricant 
au sujet de 1' appret d^sir^ ? 4. Est-il dispose k faire un nouvel essai 
avec les Nos. 395/6737 et 395/3176 ? 6. Ne consent-il pas a faire un 
autre essai avec le No. 395/540 ? 6. Pourquoi n'y consent-il pas ? 
7. Qu'est-ce qu'il vous a dit concernant les pieces finies ? 8. La mar- 
chandise en blanc est-elle en demande r^guliere ? 9. Fera-t-il un 
nouvel essai avec les deux num6ros mentionn^s ? 10. Est-il d6ja 
occup6 a faire ce nouvel essai ? 11. Compte-t-il sur un r^sultat satis- 
faisant ? 

LETTER 67. 

1. Avez-vous re9u ma lettre du 8 courant ? 2. Quel document 
contenait-elle ? 3. Quel ordre cette facture complete-t-elle ? 4". Avez- 
vous fait des achats ailleurs ? 5. Quand avez-vous du vous 
approvisionner ailleurs ? 6. M'avez-vous dit la raison pour laquelle 
vous avez fait des achats ailleurs ? 7. Quand m'en avez-vous dit la 
raison ? 8. Quelle est la raison ? 9. Avez-vous pay6 des prix 
plus 61ev6s ailleurs ? 10. Continuerez-vous k pousser la vente 
de tous mes dessins ? 11. Dans quel cas serez-vous forc6 de 
renoncer a plusieurs dessins ? 12. De quels dessins s'agit-il ? 13. Ne 
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pourriez-vous hausser vos prix pour payer I'avance demand^e ? 14. 
Pourriez-vous me confier quelques commandes ? 16. Dans quel cas 
seriez-vous dispose a me passer des ordres importants ? 16. Pourquoi 
attendez-vous une reponse ? 

LETTER 68. 

1. Avez-vous re^u ma lettre du 17 courant ? 2. Avez-vous 
toujours fait de votre mieux pour animer nos relations ? 3. ^filtes- 
vous d6sireux . d'augmenter le chiffre d'affaires avec moi ? 4. Avez- 
vous eu une conversation avec les manufacturiers ? 5. Pourquoi 
avez-vous vu les manufacturiers ? 6. Etait-ce pour aller au-devant 
de mes d^sirs ? 7. M'indiquerez-vous les prix actuels ? 8. Quand 
me soumettrez-vous les tout demiers prix ? 9. Comptez-vous sur 
un r^sultat favorable ? 

LETTER 69. 

1. Ma reponse du 20 courant vous satisfait-elle ? 2. Sur quelle 
question d^sirez-vous 6tre fix6 ? 3. De quels dessins s'agit-il ? 4. Ne 
pouvez-vous payer des prix plus hauts ? 6. Pourquoi ne pouvez-vous 
payer la hausse demand^e ? 6. Dans quelle alternative vous trouvez- 
vous ? 7. Quelle demande dois-je faire k mes fabricants ? 8. Quand 
entendez-vous me remettre I'ordre en question ? 9. Comptez-vous 
sur une prompte reponse ? 10. Pourquoi persistez-vous k obtenir une 
concession ? 11. Avez-vous r^ussi a obtenir des concessions d'autres 
maisons ? 12. Leur avez-vous confix des ordres ? 



LETTER 70. 

1. Ma lettre du 22 courant est-elle en votre possession ? 2. Avez- 
vous parl6 a vos fabricants ? 3. Avez-vous r^ussi k obtenir une diminu- 
tion sur les prix ? 4. N'est-il pas possible d'obtenir les prix de la 
saison pr6c6dente ? 5. Pourquoi les fabricants subiraient-ils une 
perte ? 6. La fabrication des basses qualit^s est-elle lucrative ? 
7. M'assurez-vous qu'il est tout k fait impossible d'obtenir de plus bas 
prix ? 8. Quel document me remettez-vous ? 9. Les prix cot6s 
sont-ils les tout demiers ? 10. De quels num6ros m'avez-vous indiqu6 
les demiers prix ? 11. Avez-vous cot6 partout les meilleurs prix ? 
12. Me ferez-vous une concession si les prix du coton baissent ? 13. 
Pourriez-vous me garantir une prompte livraison ? 14. M. Carter 
a-t-il I'intention de me rendre visite ? 15. Comptez-vous recevoir 
une commande ? 
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LETTER 71. 

L Avez-vous re^u ma lettre du 25 courant ? 2. Serez-vous force 
d'abandonner quelques dessins de ma fabrication ? 3. Ne pourriez- 
vous hausser vos prix ? 4. Entendez-vous remplacer les dessins 
supprim^s ? 6. Pourquoi d^sirez-vous remplacer ces dessins par 
d'autres ? 6. Quels dessins d6sirez-vous choisir ? 7. Seriez-vous pret 
a engager les dessins choisis ? 8. Parmi quels dessins entendez-vous 
faire votre choix ? 9. Dois-je vous soumettre ma nouvelle collection ? 
10. Qu£knd devrai-je vous adresser ma collection ? 11. Examinerez- 
vous cette collection ? 12. Qu'entendez-vous faire de la malle de 
M, Cfirter ? 13, Est-ce que vous seul examinerez les ^hantiUons ? 
14. iltes-vous toujours k Paris ? 15. Quels moments devez-vous 
choisir pour examiner la collection ? 16. La visite de M. Carter 
est-elle n^cessaire ? 

LETTER 72. 

1. Me remettez-vous une commande ? 2. Par Tentremise de 
qui m'adressez-vous cet ordre ? 3. Qui est Monsieur Cfirter ? 4. 
Quand les meu-chandises sont-elles a livrer ? 5. Quels num^ros doit 
comprendre chaque livraison ? 6. Esp6rez-vou8 que je ferai de mon 
mieux pour ex^cuter cet ordre ? 

LETTER 73. 

1. Quel est le but de votre lettre ? 2. Me remerciez-vous de cet 
ordre ? 3. Ferez-vous de votre mieux pour me satisfaire sous tous 
les rapports ? 4. Quel num^ro ai-je indiqu^ deux fois ? 5. Y a-t-il 
une erreur ? 6. Que dois-je faire ? 7. I-e No. 1499 est-il en regie ? 
8. Quel est le prix du No. 1449 ? 9. Allez-vous activer Tex^ution 
de mon ordre ? 10. Quand pensez-vous faire un envoi ? 

LETTER 74. 

1. Quelle lettre venez-vous de recevoir ? 2. Quel document 
contenait cette lettre ? 3. Quelles ^poques de livraison portait Tordre 
remis ? 4. Par I'entremise de qui m* avez-vous remis 1' ordre en 
question ? 5. Ai-je livr^ les marchandises avcmt le temps stipule ? 

6. Quelles traites dois-je faire pour me rembourser de mes fa<;tures ? 

7. Combien de pieces reste-t-il k livrer pour completer votre ordre ? 

8. D6sirez-vous que j'accumule toutes les factures pour disposer sur 
vous ? 9. Pour quelles dates dois-je tirer sur vous ? 10. Quand 



Digitized 



by Google 



FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 337 

devrai-je disposer sur vous ? 11. Ma facture du 14 Novembre est-elle 
en regie ? 12. Quand avez-vous constats cette erreur ? 13. A quel 
prix ai-je compt^ le No. 1449 ? 14. A quelle lettre me renvoyez-vous ? 
15. Dois-je vous adresser une note de credit ? 16. Pour quelle 
difference ? 

LETTER 75. 

1. fetes- vous d' accord avec ma proposition de r^glement ? 2. En 
r^ponse a quelle lettre m'en informez-vous ? 3. Quelles traites ferez- 
vous sur moi ? 4. A quel change tirez-vous ? 5. Pensez-vous que 
ces traites seront dument acquitt^es par moi ? 6. fetes- vous fach^ 
d' avoir commis une erreur dans la facture du 14 Novembre dr. ? 
7. Allez-vous rectifier cette erreur ? 8. Quelle facture me remettez-vous 
en meme temps ? 9. Par I'entremise de qui avez-vous exp^di^ ces 36 
pieces ? 10. A combien s'61eve le montant ? 11. Que dois-je faire 
de ce montant ? 12. M'avez-vous adress6 des 6chantillons de reference ? 



LETTER 76. 

1. Avez-vous re^u ma lettre du 3 6coul6 ? 2. Quelles traites 
vous ai-je avis^es ? 3. En avez-vous pris bonne note ? 4. Qui vous 
a adress6 une reclamation ? 5. Me remettez-vous des echantillons ? 
6. De quels num^ros ? 7. Ces pieces sont-elles d^fectueuses ? 8. A 
quoi vous obligent ces d^fauts de fabrication ? 9. Ne pouvez-vous 
vendre de petites coupes ? 10. fetes -vous forc^ de faire im rabais en 
vendant de petites coupes ? 11. Dois-je parler aux fabricants k 
regard de ces d^fauts ? 12. Que dois-je faire des pieces d^fectueuses ? 
13. Refuserez-vous des pieces d^fectueuses k Tavenir ? 14, Ne seriez- 
vous pas dispose k garder ces pieces moyennant un rabais ? 15. 
Pour quoi devez-vous faire des sacrifices ? 16. Quelle indemnite me 
demandez-vous pour compenser la perte subie ? 17. Que ferez-vous a 
I'avenir si je vous envoie des pieces defect ueuses ? 



LETTER 77. 

1. Ma lettre du 18 courant vous est-elle par venue ? 2. Avez-vous 
parie aux fabricants a propos des pieces defectueuses ? 3. Leur avez- 
vous declare que des pieces defectueuses seront ref usees a I'avenir ? 

4. N'est-il pas possible de toujours eviter ces defauts de fabrication ? 

5. Quel est F usage sur place s'il y a des defauts de fabrication ? 6. Quand 
z 
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les fabric£uits suppriment-ils tout kk fait les bouts d6fectueux ? 7. Ma 
reclamation est-elle juste ? 8. Eap^rez-vous que je r^duirai mea 
demandes ? 9. De quoi faut-il se rendre compte poiu" r6duire mes 
pretentions ? 10. Quelle bonification faites-vous d'ordinaire pour ces 
defauts ? 11. Puis-je compter sur vos soins de surveiller rigoureuse- 
ment la fabrication ? 12. Pourquoi redoublerez-vous d'attention a 
I'avenir ? 

LETTER 78. 

1. Quelle lettre avez-vous re^ue ? 2. Avez-vous examine mon 
envoi ? 3. L'envoi de mousselines est-il k votre satisfaction ? 4. Est- 
ce que toutes les mousselines sont eraill^es ? 5. Comment ces mousse- 
lines sont-elles erailiees ? 6. Y a-t-il un autre defaut ? 7. Dois-je 
vous donner des instructions ? 8. Avez-vous examine des pieces du 
No. 200B ? 9. Ce dessin est-il sans defauts ? 10. Esperez-vous que 
les autres pieces seront sans taches ? 11. Ne pouvez-vous examiner 
toutes les pieces ? 

LETTER 79. 

1. Ma lettre du 10 courant est-elle en votre possession ? 2. Faut-il 
vous donner des details relatifs aux defauts de la mousseline en question 
pour pouvoir repondre a ma lettre ? 3. Desirez-vous savoir si j*accepte 
une bonification pour me decider k garder la marchandise defectueuse ? 
4. Pourquoi faut-il vous donner ces details ? 6. Que fera alors votre 
succursale ? 6. Allez-vous ecrire k votre succursale ? 7. Pensez-vous 
que votre succursale puisse regler ma reclamation sans avoir les details 
demandes ? 8. Pourquoi a-t-elle besoin de ces details ? 9. Dois-je 
vous remettre d' autres echantillons montrant ces defauts ? 



LETTER 80. 

1. Avez-vous re^u ma lettre du 13 courant ? 2. Me remettez- 
vous les echantillons demandes ? 3. Ou avez-vous coupe ces bouts ? 
4. Pourquoi m'envoyez-vous ces bouts ? 5. Entendez-vous garder 
la marchandise defectueuse ? 6. Pourquoi prefereriez-vous retourner 
les pieces avariees ? 7. Desirez-vous que je vous adresse des echantil- 
lons de mouchoirs ? 8. Quand desirez-vous recevoir cette collection ? 
9. Quels renseignements me demandez-vous relativement k I'echantillon 
de foulard que vous me remettez ? 
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LETTER 8L 

L Votre succursale consent-elle a recevoir en retour la mousseline 
d^fectueuse ? 2. Aviez-vous ^crit a votre succursale au sujet de la 
marchandise d^fectueuse ? 3. Dois-je me conformer k ces instructions ? 

4. Le fabricant avait-il su que la marchandise 6tait d^fectueuse ? 

5. Vous en a-t-il demand^ pardon ? 6. Quand pourriei-vous me livrer 
de la m6u*chandise sans d6fauts pour remplacer les pieces d6fectueuses ? 
7. Avez-vous remis k votre succursale I'^tiquette de foulard que je 
vous ai adress6e le 19 ct. ? 8. Comptez-vous sur un bon r^sultat de 
vos recherches ? 9. M. Randolph a-t-il 1' intention de me rendre 
visite ? 10. Quand se propose-t-il de venir a Toiilouse ? 11. Est-il 
porteur d'une nouvelle collection ? 12. Compte-t-il sur mes ordres ? 



LETTER 82. 

1. M' avez-vous renvoy6 la marchandise d^fectueuse ? 2. En 
r^ponse k quelle lettre m'en avisez-vous ? 3. Par I'entremise de qui 
avez-vous retoum6 les marchandises en question ? 4. Qui est M. 
Ourlac ? 5. Qu* avez-vous fait du restant de la marchandise d^fectu- 
euse ? 6. L'avez-vous vendue sans perte ? 7. Comptez-vous sur 
une bonification ? 8. Dois-je remplacer les pieces d6fectueuses par 
un nouvel envoi ? 9. Pourquoi me priez-vous de ne pas remplacer 
ces articles ? 10. Entendez-vous me remettre un nouvel ordre plus 
tard ? 11. Dois-je vous remettre une note de credit ? 12. Quand ? 



LETTER 83. 

1. Ma lettre du 28 Aout vous est-elle par venue ? 2. Avez-vous 
re^u aussi la marchandise renvoy^ ? 3. Les 10 pieces du No. 836 
sont-elles d6fectueuses ? 4. Qui vous en a inform^ ? 5. Quand 
a-t-il constats cela ? 6. Combien de pieces d6fectueuses contenait le 
lot No. 200B ? 7. Le restant 6tait-il en parfait 6tat ? 8. Le manu- 
facturier a-t-il consid^r6 justifi^e ma reclamation ? 9. Pourquoi le 
retour n' est-il pas justifi^ ? 10. Consent-il a supporter les frais causes 
par le retour ? 11. Pourquoi se refuse-t-il k payer les frais en question ? 
12. Esp^rez-vous que je renoncerai a la bonification de ces frais ? 13. 
Seriez-vous dispose a supporter ces frais vous-meme ? 14. Votre suc- 
cursale a-t-elle r^ussi a trouver le fabricant des foulards dont je vous 
ai adreaa^ une Etiquette ? 15. L'article en question est-il bien connu ? 



Digitized 



by Google 



340 FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 

LETTER 84. 

1. Quel est le but principal de votre lettre ? 2. Dois-je faire de 
mon mieux pour ex6cuter cette commande ? 3. Dois-je vous fixer sur 
r^poque de livraison ? 4. Pourriez-vous augmenter le chifEre d'affaires 
avec moi ? 6. En quels articles ? 6. Dans quel cas les affaires 
pourraient-elles prendre plus d'extension ? 7. Les Allemands vous 
font-ils concurrence ? 8. Quelle est la raison pour laquelle les Alle- 
mands parviennent a vendre meilleur m6u*ch6 que vous ? 9. Est-ce 
que les Allemands ont une machine perfectionn6 pour faire le bordage 
de rideaux ? 10. Comment 6tes-vous parvenu k savoir cela ? 11. Cet 
appareil fait-il le bordage k bon march6 ? 12. Savez-vous s'il y a 
un appareil semblable en Angleterre ? 13. Ou a-t-on cet appareil ? 
14. D^sirez-vous recevoir une de ces machines s'il y en a ? 15. Par 
I'entremise de qui dois-je vous I'envoyer ? 16. Entendez-vous me 
retoumer 1' appareil ? 17. Pourquoi le renverriez-vous sans ret6u*d ? 
18. Quelle demande me faites-vous pour le cas oil il ne serait pas 
possible de vous envoyer 1' appareil en question ? 19. Serait-il dans mon 
inter^t de vous procurer 1' appareil en question ? 20. Pourquoi ? 
21. Me seriez-vous reconnaissant de ce service ? 22. Promettez- 
vous de faire un usage discret de mes renseignements ? 23. Combien 
de pieces d6sirez-vous recevoir ? 24. Combien de paires chaque piece 
contient-elle ? 25. Avez-vous un forfait avec une compagnie pour vos 
transports ? 26. Pour quel poids etes-vous tenu de payer ? 27. Pour- 
rai-je vous faire des expeditions moindres que 200 kilos. ? 28. Pourquoi 
non ? 



LETTER 85. 

1. Avez-vous re9u ma lettre du 24 courant ? 2. M' etes-vous 
oblige pour ma commande ? 3. Apporterez-vous les meilleurs soins 
a 1 'execution de cet ordre ? 4. Vous r6servez-vous de me fixer encore 
sur repoque de livraison ? 5. Connaissez-vous 1' appareil k border ? 
6. L'aviez-vous employ^ ? 7. Quand ? 8. Le resultat 6tait-il satis- 
faisant ? 9. Pourquoi n'^tiez-vous pas satisfait de I'appareil en 
question ? 10. Vous etes-vous mis en rapports avec un constructeur ? 
11. Poiu-quoi ? 12. Seriez-vous enchants de me procurer un appareil 
perfectionn6 ? 13. Dans quel cas ? 14. Pensez-vous m'ecrire sous 
peu ? 
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LETTER 86. 

L Quel est le but principal de votre lettre ? 2. Quand devrai-je 
executor cet ordre ? 3. Pourquoi dois-je I'ex^cuter sans retard ? 
4. Quand devez-vous livrer les num^ros commandos ? 5. Le restant 
de vos ordres pr^c^dents est-il press^ ? 6. De quels ordres s'agit-il ? 

7. Quelles seraient les consequences si je tardais k exp^dier le restant ? 

8. Comptez-vous sur mes soins d'activer la fabrication ? 9. Profiterez- 
vous de cette occasion pour me prior de vous procurer un dessin de 
I'appareil a border ? 10. Me renvorrioz-vous ce dessin ? 11. A qui 
entondez-vous montrer ce dessin ? 12. Ce m^anicion ne travaille-t-il 
que chez-vous ? 13. Comptez-voiis §tre fix6 sur la livraison de tous 
les articles commandos ? 14. Combion de pidcos commandoz-vous ? 

15. Combion de paires ? 16. De quelle hauteur ? 17. Quels num^ros 
sont tres presses ? 

LETTER 87. 

1. Avoz-vous re9u ma lettre du 11 courant ? 2. Me remerciez- 
vous de r ordre remis ? 3. L' avoz-vous mis en oeuvre ? 4. Quand 
sera-t-il complot ? 5. Que dois-je fairo du patron No. 1515 ? 6. Pour- 
quoi dois-je retirer ce patron de nia collection ? 7. Savez-vous si le 
fabricant en question continuora sos affaires ? 8. Quand auroz-vous 
des ronseignemonts d6finitifs ? 9. Mon ordre du 16 D^combre a-t-il 
6t6 ox6cut6 ? 10. Quand ponsoz-vous exp^dier le restant de mon 
ordre du 24 Janvier ? 11. Comptez-vous obtenir une bonne partio 
de marchandises cette somaino ? 12. Dans quel c€ks pourrioz-vous 
executor mes ordres plus promptement ? 13. Pourrioz-vous mo garantir 
une plus prompto ox^ution de mes ordres si jo commandais par plus 
grandes quantit^s ? 14. Avoz-vous ri^ussi k obtenir un apparoil 
It border ? 15. L'appareil on question est-il brevets en Angleterro ? 

16. Le propri^taire ne consent-il pas a vous vendro son apparoil ? 

LETTER 88. 

1. Mes lottres des 16 ot 19 courant vous sont-olles par venues ? 
2. En avoz-vous pris note ? 3. Seriez-vous dispose k commander 
a Tavonir par plus grande quantity ? 4. De quels dossins ? 5. Pour- 
quoi n© vous est-il pas possible de commander par plus grande quantity ? 
6. Quels sont les prix que je vous compt© ? 7. Les prix des fil6s 
ont-ils baiss^ ? 8. Dans quel cas seriez-vous dispose a me passer un 
ordre d© plusieiu^ pidces ? 9. Attendez-vous de mes nouvollos ? 
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LETTER 89. 

1. Ma lettre du 21 courant vous est-elle parvenue ? 2. Ne pouvez- 
vous r^duire les prix ? 3. Avez-vous eu des entretiens avec les fabri- 
cants ? 4. Pourquoi n'est-il pas possible d'obtenir des r^uctions de 
prix ? 5. Y a-t-il bien des patrons parmi vos collections qui ne laissent 
pas de.b6n6fice ? 6. Quelle preuve citez-vous k I'appui de vos eisser- 
tions ? 

LETTER 90. 

1. Avez-vous regu la lettre et la facture que je vous ai envoy^es ? 
2. Quelle facture attendez-vous ? 3. Pourquoi dtes-vous si press6 de 
recevoir les marchandises ? 4. Dois-je activer Tex^cution du restant 
de vos ordres ? 5. Pourquoi les articles en question sont-ils si press^ ? 
6. Quels sent les num^ros qui vous sont urgemment r^clam^ ? 7. Quel 
autre dessin est tres press^ ? 8. Me remettez-vous en mdme temps un 
nouvel ordre ? 9. Comptez-vous sur mes soins d'ex^cuter sans retard 
toutes les marchandises commandoes ? 

LETTER 91. 

1. Avez-vous re9u ma lettre du 5 courant ? 2. Que contenait la 
lettre ? 3. Quand comptez-vous obtenir la livraison des divers articles ? 

4. Les avez-vous d6ja plac6s chez les fabricants ? 5. Quand pensez- 
vous en faire Tenvoi ? 6. Pensez-vous qu'il y a une erreur dans mon 
ordre ? 7. Dois-je le repasser ? 8. Pourquoi pensez-vous que Tordre 
est erronO ? 9. Attendez-vous une r6ponse l^dessus ? 10. Ces 
numOros doivent-ils demeurer en suspens ? 11. Avez-vous exp6di6 un 
nouvel envoi ? 12. A combien s'Oleve le montant de la fa-cture que 
vous me remettez ? 13. Que dois-je faire du montant ? 14. Avez- 
vous expOdiO les Nos. 1437 et 1438 ? 15. Quand comptez-vous me 
faire I'envoi du No. 492 ? 16. Puis-je compter sur vos soins d' activer 
I'expOdition de mes ordres ? 

LETTER 92. 

1. A quelle lettre vous r6f6rez-vous ? 2. Pourquoi n' avez-vous 
pas de chance avec le No. 492 ? 3. Par qui avez-vous appris que le 
steamer est coulO k fond ? 4. Ce vapeur emportait-il le No. 492 ? 

5. Y avait-il eu collision que le vapeur est coulO k fond ? 6. Me 
demandez-vous des instructions pour le cas oCi la marchcuidise serait 
avarice ? 7. Quand dois-je vous donner ces instructions ? 8. M*6cri- 
rez-vous k nouveau ? 9. Quand me donnerez-vous de nouvellee 
instructions ? 
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LETTER 93. 

L A quelle lettre vous r6f6rez-vous ? 2. Quelle valeur avez-vous 
d6clar6e pour la balle en question ? 3. Comment la balle 6tait-elle 
marquee ? 4. Pourquoi m'en avisez-vous ? 5. fites-vous en train 
de faire un envoi ? 6. Quand me remettrez-vous la facture ? 

LETTER 94. 

1. Avez-vous re9U mes lettres des 16 et 17 courant ? 2. Aviez- 
vous charge d'autres marchandises sur le steamer qui est coul6 a fond ? 
3. Ces marchandises de Glasgow et de Manchester sont-elles arriv^es 
en parfait 6tat ? 4. De qui avez-vous re9u cet avis ? 5. Cet avis 
fait-il mention de la balle {{ 624 ? 6. Pensez-vous que notre balle 
a 6t6 gat6e ? 7. Me priez-vous d'obtenir une indemnity ? 8. Que 
dois-je faire dans tous les cas ? 9. Quand arriveront les autres mar- 
chandises charg^es sur le " Richard Moxon " ? 10. Ne pouvez-vous 
pas r^clamer d' indemnity de votre c6t6 ? 11. Esp^rez-vous que je 
ferai de mon mieux pour ce qui conceme la balle {J 624 ? 

LETTER 95. 

1. Avez-vous re9u ma lettre du 20 courant ? 2. La balle J J 624 
a-t-elle 6t6 d6charg6e ? 3. La marchandise est-elle avarice ? 4. De 
qui avez-vous re^u ces nouvelles ? 5. Avez-vous r6exp6di6 la balle 
en question ? 6. Pouvez-vous comprendre ma reclamation relative 
k une indemnity ? 7. Pourquoi ne pouvez-vous pas comprendre ma 
reclamation ? 8. Quelle facture me remettez-vous en mdme temps ? 
9. A combien s'^leve le montant ? 10. Que dois-je faire ? 11. 
Comptez-vous me faire un nouvel envoi sous peu ? 12. Me demandez- 
vous des instructions relatives k F assurance des envois que vous aurez 
k me faire a Tavenir ? 

LETTER 96. 

1. La balle JJ 624 est-elle arriv^e ? 2. Vous a-t-on avise que vous 
aviez k supporter des frais de sauvetage ? 3. Quand vous en-a-t-on 
avise ? 4. Vous a-t-on demande des details relatifs k la valeur de la 
marchandise ? 5. Pourquoi vous a-t-on demande la valeur de la 
marchandise ? 6. A combien s'eidve le montant de la facture ? 7. 
Quelle somme avez-vous dedaree sur la facture ? 8. Votre declaration 
a-t-elle ete deposee k la douane ? 9. Pourquoi n' avez-vous pas in- 
dique au courtier du navire la valeur reelle de la marchandise ? 10. Le 
courtier est-il en relations avec la douane ? 11. Sur quelle somme 
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aurez-vous a payer les frais de sauvetage ? 12. Pourquoi croyez-vous 
n6cessaire de m* informer de la fausse declaration que vous avez fedte ? 
13. Dftns quel cas devrai-je d^larer la meme valeur que vous avez 
indiqu^ au courtier maritime ? 14. Est-ce que j*6viter€d des diflficult^s 
suppl^mentaires par cette fausse d^laration ? 15. Cet envoi vous 
a-t-il occasionn^ des d^sagr^ments ? 16. Dois-je vous adresser des 
factures en blanc ? 17. Pourquoi d^sirez-vous recevoir des factures 
en blanc ? 18. M'en serez-vous oblige ? 

LETTER 97. 

1. Quel est le but de votre lettre ? 2. De quelle indemnity s'agit- 
il ? 3. Quand cette balle a-t-elle 6t^ avarice ? 4. En quel 6tat vous 
est parvenue la marchandise ? 5. Ne pouvez-vous disposer de la 
marchandise ? 6. Quelle indemnity aviez-vous r^clam^ ? 7. Com- 
bien le tribunal vous a-t-il allou6 k titre d' indemnity ? 8. Qui vous 
en a inform^ ? 9. Y a-t-il des frais a d^duire de la somme mentionn^e ? 
10. Quelle somme totale vous reviendrait done ? 11. L'ctgent de la 
compagnie de navigation vous a-t-il soumis des documents relatifs a 
cette indemnity ? 12. Que pretend- il ? 13. Me demandez-vous des 
renseignements positifs a ce sujet ? 14. Me remerciez-voiis d'avance 
de mes d-marches dans cette affaire ? 



LETTER 98. 

1. Avez- vous ecrit a votre correspondant de Goole ? 2. Pourquoi 
avez-vous 6crit k Goole ? 3. En r6ponse a quelle lettre m'ecrivez- 
vous ? 4. M'^crirez-vous k nouveau ? 5. Quand ? 



LETTER 99. 

1. Quel est le but de votre lettre ? 2. Sous quelle raison sociale 
vous etes-vous ^tabli ? 3. De quel genre d'affaires vous occuperez- 
vous ? 4. Vous mettez-vous a ma disposition ? 5. Pour quels pays 
entendez-vous me preparer des ^chantillons d' assort iments sp^ciaux ? 
6. Connaissez-vous ma maison ? 7. fites-vous d6sireux d'entrer en 
relations avec moi ? 8. Est-ce que vous vous contenterez d'un petit 
benefice ? 9. Me promettez-vous de me servir a des prix r6duits ? 

10. Dans quelle maison M.M. Henry et Bostock ont-ils 6t6 employes ? 

11. Combien de temps ont-ils 6t6 employes dans ladite maison ? 12. 
Pourquoi m'informez-vous de cela ? 13. fites-vous k meme de m'offrir 
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des conditions avantageuses ? 14. Pourriez-vous me satisfaire sous 
tous les rapports ? 16. Vous attendez-vous k un r^sultat favorable 
de vos o£Ere8 ? 

LETTER 100. 

1. Avez-vous re^u ma lettre du 23 courant ? 2. Quel 6tait le 
but de votre offre ? 3. Avez-vous quelque affaire k me proposer ? 
4. Me remettez-vous des ^chantillons d' articles que vous avez 1' habitude 
d'acheter par grandes quantit^s ? 5. Pourquoi me soumettez-vous 
ces ^chantillons ? 6. Dois-je vous adresser des contre-types ? 7. Dans 
quel m6trage vous sont ordinairement demand^es les pieces ? 8. Les 
pieces sont-elles revdtues de bandelettes de papier pour les maintenir ? 
9. Comment se fait le paquetage des dentelles ? 10. Les caisses, en 
bois, sont-elles doubl6es en fer blanc ? 11. Vous serait-il agr^able de 
recevoir des collections d' articles courants ? 12. Pour quels pays ces 
^chantillons doivent-ils convenir ? 



LETTER 101. 

1. Ma lettre du 28 ct. vous est-elle parvehue ? 2. Avez-vous 
pris bonne note du contenu ? 3. Me renvoyez-vous mes 6chantillons ? 
4. Oil avez-vous not6 vos prix ? 6. Les prix des Nos. 3194 et 3195 
sont-ils 61ev6s ? 6. Le march6 est-il ferme actuellement ? 7. La 
tendance est-elle k la hausse ? 8. Quelles sont vos conditions de paye- 
ment ? 9. Pourquoi me faites-voiis ces conditions exceptionnelles ? 

10. Puis-je compter sur vos soins de me servir aux meilleiu^ prix ? 

11. De quel assortiment me soumettez-vous des 6chantillons ? 12. 
Combien de dessins a-t-il en stock ? 13. Quelle quantity pouvez- 
vous m'offrir ? 14. A quel prix ? 15. Quelle couleur pouvez-vous 
livrer ? 16. Pouvez-vous me r^pondre d'une exacte execution de mes 
ordres ? 17. Pourquoi pouvez-vous garantir I'ex^cution exacte sous 
tous les rapports ? 18. AUez-vous preparer une collection complete 
de vos articles ? 19. Qucmd m'adresserez-vous cette collection ? 

LETTER 102. 

1. Quel est le but de votre memorandum ? 2. Dois-je apporter 
les meilleurs soins k I'ex^cution de ces ordres ? 3. Pourquoi ? 4. 
Faut-il accuser reception de vos ordres ? .5. Dois-je vous informer 
si j'accepte votre limite de 8d. ? 6. Pour quel lot votre client a-t-il 
propose ce prix ? 7. Quand vous ai-je offert cette peu*tie ? 8. Faut-il 
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suivre exactement lee observations indiqu^es dans vos bons de com- 
missions ? 9. Faut-il vous demander dee instructions avant de faire 
Texp^dition des marchandises ? 10. Quels d^tcdls dois-je vous donner 
en demandant les instructions pour Texp^dition ? 

LETTER 103. 

1. Avez-vous re^u ma lettre du 2 oourcmt ? 2. Que contenait 
votre lettre ? 3. M*en remerciez-vous ? 4. La commcmde No. 570 
a-t-elle 6t6 mise en meuns ? 6. Quand comptez-vous livrer les mar- 
chcmdises ? 6. Avez-vous plac6 la conunande No. 571 au prix limits ? 
7. Quand livrerez-vous les marchandises ? 8. Avez-vous pris note 
des autres d^teuls ? 9. Quand m'6crirez-vous pour me demander les 
instructions pour Texp^dition des marchcuidiaes ? 10. £!tes-vous 
enchcuit^ d'entrer en relations avec ma maison ? 11. Pouvez-vous 
m' assurer que vous ferez de votre mieux pour me sat isf aire sous tous 
les rapports ? 12. Pourquoi ferez- vous tous les efforts ? 13. Con- 
tinuerez-vous k m*envoyer des 6ch€uitillons de nouveaut^ ? 14. Pour- 
quoi me soumet1««z-vou8 des ^hantillons avec les prix les plus r^duits ? 

LETTER 104. 

1. Me remettez-vous une nouvelle commande ? 2. Quand devrtd-je 
exp6dier ces dentelles ? 3. "Dana quel c£is dois-je annuler cette com- 
mande ? 4. Me remettez-vous en mdme temps des 6ch£uitillons ? 
5. Dois-je vous adresser des contre-types ? 6. Pour quelle quantite 
dois-je vous indiquer les prix ? 

LETTER 105. 

1. Avez-vous re9u ma lettre d*hier ? 2. Qu'est ce que je vous ai 
remis par cette lettre ? 3. M'en ^tes-vous oblig^ ? 4. Avez-vous 
plac^ I'ordre en question ? 5. Quand pourrez-vous faire TexpMition 
des marchandises ? 6. Pour quels num6ros me proposez-vous des 
contre-^chantillons ? 7. Avez-vous not^ les demiers prix ? 8. Vous 
a-t-on demand^ des prix plus hauts ? 9. Avez-vous r^ussi k obtenir 
les prix pr6c6demment pratiques ? 10. Me remettez-vous des ^han- 
tillons ? 11. Pour qui me remettez-vous ces 6ch£uitillons ? 12. De 
quelles series y a-t-il des 6chantillons dans cette collection ? 13. Avez- 
vous vendu de grandes quantit^s de ces series ? 14. Quelle quantity 
minimum faut-il commander ? 15. Pourquoi faut-il commander au 
moins 300 douzaines de yards par largeur ? 
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LETTER 106. 

1. Ma lettre du 15 ct. est-elle en votre possession ? 2. Avez-vous 
remarqu6 que j*apporte la plus grande attention k I'ex^cution de vos 
ordres ? 3. Avez-vous remarqu6 que je me pr6occupe de vous servir 
aux prix les plus avantageux ? 4. M'en §tes-vous oblig^ ? 5. D^irez- 
vous que je continue k vous servir de cette manidre ? 6. Mon empresse- 
ment sera-t-il dans I'int^r^t mutuel ? 7. Est-ce que vous acceptez 
les prix indiqu^ pour les Nos. 1394 et 1396 ? 8. Me remettez-vous 
votre bon de commission ? 9. Quand la livraison doit-elle s'effectuer ? 
10. D£uis quel cas ne regarderiez-vous p€W k la quantity a commander 
des Torchons ordinaires ? 11. Dans quel cas seriez-vous dispose 
k commettre de grandes quantity des patrons choisis ? 12. Pendant 
quel d61ai les patrons choisis doivent-ils dtre r^erv^s pour voxis ? 13. 
D6sirez-vous que je voxis soumette des ^chcmtillons ? 14. Ferez-vous 
votre choix parmi les <^ohantillons sounds ? 15. Quels details faut-il 
indiquer en envoy ant les ^chantillons ? 16. Avez-vous d^jli examine 
les collections que je vous ai envoy^es ? 17. Reviendrez-vous k ce 
sujet ? 



LETTER 107. 

1. Les marchandises de mes comm£uides Nos. 1, 2 et 3 sont-elles 
prates ? 2. Dois-je vous donner les instructions pour I'exp^dition ? 
3. Quels autres details faut-il vous indiquer en remettant les instruc- 
tions pour r expedition ? 4. D6sirez-vous savoir si la mesure des pieces 
est k marquer sur les etiquettes ? 5. Quelle question me faites-vous 
au sujet de Tassurance ? 6. Profitez-vous de I'occasion pom* me 
souhaiter une bonne nouvelle ann6e ? 



LETTER 108. 

1. Quelles sont les marques des 3 caisses pour 1' expedition des 
3 commandes Nos. 1, 2 et 3 ? 2. A qui devrai-je consigner ces 3 colis ? 
3. Quelle indication doivent porter les etiquettes qui sont apposees 
sur les pieces des dentelles ? 4. OCi le metrage des pieces est-il k mar- 
quer ? 5. Dois-je effectuer 1' assurance de Tenvoi ? 6. M'offrez-vous 
en retour les souhaits de nouvel an ? 
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LETTER 109. 

L Quel est le but de votre lettre ? 2. Qui est votre voyageur ? 
3. Quand Mr. Tate me rendra-t-il visits ? 4. Pourquoi Monsieur Tate 
me rendra-t-il visite ? 5. Me priez-vous de lui confier une commande ? 

6. Apporterez-vous les meilleurs soins a Tex^cution de mes ordres ? 

LETTER 110. 

1. Avez-vous re9u ma conmtiande ? 2. Par Tentremise de qui ? 

3. M'en remerciez-vous ? 4. Ferez-vous tous les efforts pour me 
satisfaire ? 5. Quel document me remettez-vous ? 6. Est-ce que les 
prix ont hauss6 ? 7. Pourquoi les prix de tous les articles manu- 
factures ont-ils subi une augmentation considerable ? 8. Avez-vous 
reussi a placer mon ordre aux prix indiqu^s par votre voyageur ? 9. 
Me faites-vous profiter de cet avantage ? 10. fetes- vous heureux 
d'entamer des relations avec moi ? 11. fetes- vous d^sireux d'augmenter 
le chiffre d'affaires avec moi ? 

LETTER 111. 

1. Ma lettre du 5 courant vous est-elle parvenue ? 2. Avez-vous 
pris bonne note du contenu ? 3. Quels documents me remettez-vous ? 

4. Sur quel vapeur avez-vous charg^ ces quatre caisses ? 5. A combien 
se monte la facture ? 6. Vous ai-je autoris6 a faire traite sur moi ? 

7. A r ordre de qui la traite est-elle payable ? 8. A quel change la 
traite est-elle tir^e ? 9. Me priez-vous de r^server bon accueil a votre 
traite ? 10. M' avez-vous adress^ des ^chantillons ? 11. Me remettez- 
vous en meme temps un code tei^graphique ? 12. Comptez-vous 
recevoir de nouvelles commandes ? 13. Esp6rez-vous que je serai 
satisfait de votre envoi ? 



LETTER 112. 

1. Quel document me remettez-vous ? 2. A quel montant 
s'eieve cette premiere de change ? 3. A quelle ech^ance la traite est- 
elle tir^e ? 4. Sur qui avez-vous tir6 ? 5. Que dois-je faire de cette 
traite ? 6. Comment devrai-je vous en rembourser ? 7. Quel es- 
compte pourrai-je accepter si les tir6s m'offrent de payer avant V6eh6- 
ance ? 8. Par I'entremise de qui recevrai-je la seconde de change? 
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LETTER 113. 

1. Avez-vous re9u mon c&blegramme ? 2. Quelle commande 
vous ai-i6 remise ? 3. Cette commande est-elle le renouvellement 
d'un ordre pr6c6dent ? 4. Me remerciez-vous de cet ordre ? 5. Ferez- 
vous de votre mieux pour me servir k satisfaction ? 6. Quand la 
livraison se fera-t-elle ? 7. Avez-vous r^ussi a obtenir les anciens 
prix ? 8. Les prix continuent-ils a hausser ? 9. M' avez-vous d6ja 
parl6 de cette hausse ? 10. Quelle augmentation ont subi les prix ? 
11. Avez-vous eu beaucoup de peine k placer ma commande ? 12. 
Avez-vous plac6 la commande aux prix indiqu6s dans le double de 
commission ? 13. Pourquoi T avez-vous plac6 a ces limites ? 14. Comp- 
tez-vous sur ma conformity ? 

LETTER 114. 

1. Ma lettre du 28 Mars vous est-elle parvenue ? 2. Quels docu- 
ments cette lettre contenait-elle ? 3. A combien s'^leve le montant 
de renvoi ? 4. M'en avez-vous cr6dit6 ? 5. De quel montant m' avez- 
vous d6bit6 ? 6. Quand 6choit votre acceptation ? 7. La payerez- 
vous avec ponctualit^ ? 8. A-t-on vol6 des mouchoirs de 1' envoi ? 
9. Quand avez-vous constats ce manquant ? 10. Quelle en est la 
valeur ? 11. A qui devrai-je r^clamer 1' indemnity ? 12. Me remettez- 
vous quelque piece a I'appui ? 13. M'avez-vousadress6unt616gramme? 
14. Quand ? 15. Que signifie le mot t^l^graphique "Abismo " ? 16. 
Quel 6tait le contenu de la caisse JJ 9687 ? 17. Qu'est-ce que vous 
m'avez t616graphi6 en r^ponse ? 18. Est-ce que cette hausse s' oppose 
a vos calculs ? 19. Consentez-vous a recevoir les marchandises aux 
derniers prix courants ? 20. Attendez-vous de mes nouvelles ? 

LETTER 115. 

1. A quelle lettre voxis r6f6rez-vous ? 2. Quelle lettre de change 
me remettez-vous ? 3. A quelle 6ch6ance Teffet est-il tir6 ? 4. Qui 
est le tir6 ? 5. Qu'entendez-vous solder par cette remise ? 6. Dois-je 
vous en accuser reception ? 

LETTER 116. 

1. Avez-vous regu les marchandises commandoes ? 2. Mon 
reprOsentant vous avait-il promis de livrer les marchandises k bref 
d61ai ? 3. Quand eussiez-vous du les recevoir ? 4. Craignez-voua 
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que lea marchandises vous parviennent trop tard ? 5. Craignez- 
vous que vos clients refusent les marchandises ? 6. Ce retard est-il 
d^sagrcable ? 7. Entendez-vous me confier votre assortiment a Tave- 
nir ? 8. Avez-vous pass^ des commandes k d'autres maisons ? 9. 
Avez-vous d^jk re^u les marchandises de cette commande ? 10. Est-ce 
que vos commandes pour la prochaine saison m'^chapperont ? 11. 
Comptez-vous recevoir la ftujture sans retard ? 



LETTER 117. 

1. Avez-vous re^u ma lettre du 15 courant ? 2. Avez-vous pris 
note du contenu ? 3. Pouvez-vous expMier I'envoi av€uit le 15 No- 
vembre ? 4. Pourquoi ne pouvez-vous pas expMier les tapis avant la 
date mentionn^e ? 5. Pourquoi les tapis doivent-ils ^tre fabriqu^ 
tout expres ? 6. Pensez-vous qu'il vous sera impossible de completer 
la commande avant le 15 Novembre ? 7. M*en aviez-vous d6ja avis^ ? 
8. Pourquoi croyez-vous n^essaire de m'^crire a nouveau ? 9. Re- 
grettez vous le retard survenu dans I'ex^cution de mon ordre ? 



LETTER 118. 

1. Quels documents me remettez-vous ? 2. Mon ordre est-il 
complet ? 3. A combien s'61eve le montant de la facture ? 4. Dois-je 
vous en cr^diter ? 5. A qui avez-vous dirig6 I'envoi ? 6. Par Tentre- 
mise de qui avez-vous exp6di6 I'envoi ? 7., Lui avez-vous donn^ tous 
les details relatifs aux poids etc. ? 8. Regrettez-vous le retard deuis 
I'ex^cution de mon ordre ? 9. Avez-vous du fabriquer les tapis ex- 
pres ? 10. Pourquoi ? 11. N' avez-vous pu les obtenir plus t6t ? 



LETTER 119. 

1. Ma lettre du 2 courant vous est-elle parvenue ? 2. Quel docu- 
ment me remettez-vous ? 3. Sur quel vapeur avez-vous charge ces 
300 caisses ? 4. Que dois-je faire de la police de chargement ? 5. Est- 
ce que ces messieurs me remettront le bulletin de d^chargement ? 6. 
Devrai-je leur payor le montant du fret ? 7. Les oranges exp6di^ 
sont-elles de bonne quality ? 8. Quel prix d^sirez-vous obtenir ? 
9. Attendez-vous des nouvelles favorables ? 
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LETTER 120. 

1. A quelle lettre vous r6f6rez-vous ? 2. Quel compte me remefctez- 
vous ? 3. Par quel vapeur vous ai-je adress^ ces oranges ? 4. A 
combien s'61dve le compte de vente ? 5. Quelle question me faites- 
vous relativement au remboursement ? 6. Dans quel 6tat une partie 
des oranges vous est-elle par venue ? 7. Pensez-vous que le prix de 10s. 
par caisse est satisf aisant ? 



LETTER 121. 

1. Avez-vous re9u ma lettre du 23 6coul6 ? 2. Me remettez-vous 
une remise ? 3. Pour solde de quelle facture s'entend ce cheque ? 
4. Dois-je vous en accuser reception ? 6. Consentez-vous k recevoir 
une nouvelle consignation ? 6. Tacherez-vous de vendre les oranges 
aux meilleurs prix ? 

LETTER 122. 

1. Qui vous a indiqu6 ma maison ? 2. Qu'est-ce dont vous ont 
inform^ Messieurs Greorges Laurent & Cie ? 3. Dois-je vous adresser 
des ^chantillons ? 4. De quelles qualit^s d6sirez-vous recevoir des 
^chantillons ? 6. Achetez-vous de gr£uides quantit^s de Pongees ? 
6. Dans quel cas po\irrai-je compter sur des ordres importants ? 

LETTER 123. 

1. Avez-vous re^u ma lettre du 20 Mars ? 2. M'avez-vous remis 
des 6chantillons de Pongees ? 3. M'en remerciez-vous ? 4. Me 
remettez-vous une commande ? 5. Pourquoi ? 6. A qui dois-je 
consigner I'envoi ? 7. L'envoi doit-il dtre assur6 ? 8. Par qui devrai- 
je vous adresser les documents de chargement ? 9. Est-ce que vous 
promettez de payer ma traite k I'^ch^ance ?. , 

LETTER 124. 

1. A quelle lettre vous r6f6rez-vous ? 2. Quel docvunent me 
remettez-vous ? 3. A combien s'^leve la facture ? 4. Est-ce que 
vous avez tir6 sur moi pour solder cette facture ? 5. A I'ordre de qui 
avez-vous tir6 ? 6. Me priez-vous de r^server bon accueil k votre 
signature ? 7. La traite est-elle accompagn^e des documents de charge- 
ment ? ♦ 8. Comptez-vous §tre favoris^ de commandes plus impor- 
tantes ? 
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LETTER 125. 

L Ma lettre du 3 6coul6 voiis est-elle parvenue ? 2. Avez-vous 
fait renvoi a Messieurs Henry Morrison & Cie ? 3. Par quel vapeur 
avez-vous expMi^ Tenvoi ? 4. Me remettez-vous les documents de 
chargement ? 6. Votre lettre est-elle accompagn6e de la trcute sur 
Messieurs Henry Morrison & Cie ? 6. A Tordre de qui avez-vous tir6 ? 
7. Dois-je escompter le montant de la traite ? 8. Quel document me 
remettez-vous a cet effet ? 9. Dois-je vous remettre un cheque ? 
10. Quelles instructions dois-je donner a notre Si^ge de Pfiris ? 11. 
Pourquoi dois-je notifier sans retard aux tir^s Tarriv^e des documents 
de chargement ? 



LETTER 126. 

1. Y a-t-il une erreur dans ma ftujture du 20 F^vrier ? 2. Quand 
vous en ^tes-vous aper9U ? 3. Pourquoi pensez-vous qu'il doit y 
avoir une erreur ? 4. Combien vous ai-je compt6 pour frais d'emballage 
dans ma facture du 25 Octobre dr. ? 5. A combien s'^levait cette 
facture ? 6. Pensez-vous qu'il y a une erreur de la part de mon em- 
ploy6 ? 7. Dois-je vous creditor ? 8. D^sirez-vous que je vous paye 
la difference ? 9. Quelle autre difference dois-je vous bonifier ? 10. 
A quel taux vous ai-je compt^ les int^rdts ? 



LETTER 127. 

1. Quel est le but de votre lettre ? 2. Quand disposerez-vous sur 
moi ? 3. De quel montant ? 4. A quel change ? 5. Pour solde 
de quelles factures ? 6. Dans quel cas ferez-vous traite sur moi ? 
7. Est-ce que vous me priez de faire bon accueil a votre traite ? 



LETTER 128. 

1. Quelle remise m'adressez-vous ? 2. Quelle facture dois-je 
solder ? 3. Dois-je vous en accuser reception ? 4. Avez-vous T habi- 
tude d' accepter des traites ? 6. Dois-je vous adresser un relev6 a 
I'avenir, avant r^cheance de mes factures ? 



Digitized 



by Google 



FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 353 

LETTER 129. 

1. Quel est le but principal de votre lettre ? 2. Pour solde de 
quelles factures ce cheque s'entend-il ? 3. Dois-je vous en donner un 
re^u ? 4. Est-ce que vous avez tard^ k me remettre ce reglement ? 
5. Pourquoi y a-t-il ce retard ? 6. Avez- vous command^ des mar- 
chandises a Messieurs Mahon & Cie ? 7. Sont-ce beaucoup de mar- 
chandises que vous avez commandoes ? 8. Quelles instructions avez- 
vous donn6es a ces messieurs pour I'envoi de la marchandise ? 9. Que 
dois-je faire de la marchandise ? 10. De quels numOros avez-vous 
un besoin urgent ? 11. Quand comptez-vous recevoir ces numOros ? 



LETTER 130. 

1. Avez-vous re^u ma lettre du 12 ct. ? 2. Quelle remise con- 
tenait cette lettre ? 3. M'en avez-vous erudite ? 4. Avez-vous fait 
un envoi ? 5. Quand exp6dierez-vous cet envoi ? 6. Est-ce que vous 
allez joindre k cet envoi le numOro 5738 ? 7. Pourquoi ne pouvez-vous 
joindre ce numOro a votre envoi ? 8. Ferez-vous de votre mieux pour 
activer I'exOcution de tous mes ordres ? 9. Quand me remettrez-vous 
le No. 6617 ? 10. Quel numOro m'offrez-vous a la place ? 11. Me 
remettez-vous un Ochantillon de ce numero ? 12. Dois-je vous donner 
une rOponse la-dessus ? 13. Avez-vous dOja re^u les marchandises de 
Messieiu^ Mahon & Cie ? 14. Qu' est-ce que vous ferez du paquet ? 
15. Aimez-vous a recevoir de mes nouvelles ? 



LETTER 131. 

1. Avez-vous deduit de votre dernier reglement I'escompte pour 
payement au comptant ? 2. Quand vous etes-vous aper9u de cette 
omission ? 3. AUez-vous rectifier cette omission ? 4. Quelle remise 
m'adressez-vous ? 5. Quelle facture dois-je en solder ? 6. Est-ce 
que I'expOditeur a fait suivre quelques frais ? 7. Pour quel envoi ? 
8. Ces frais sont-ils elevOs ? 9. Pourquoi cela vous parait-il extr^me- 
ment cher ? 10. DOsirez-vous que je vOrifie ces frais ? 11. Pourquoi 
dois-je les rectifier ? 12. Comptez-vous recevoir bientdt le restant de 
vos ordres ? 13. Quand vous ai-je promis de livrer les marchandises ? 
AA 
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LETTER 132. 

1. Ma lettre du 10 ct. vous est-elle parvenue ? 2. Quelle remise 
renfermait-elle ? 3. M'en avez-vous cr^dit^ ? 4. Pour solde de qAelles 
factures s'entend ce cheque ? 5. Consentez-vous k m'accorder I'es- 
compte de caisse sur ma demidre remise ? 6. Est-ce que vous faites 
\uie exception en m' accordant Tescompte de caisse ? 7. Avez-vous 
pens^ que j'avais renonc^ k cet escompte sur ma demidre remise ? 8. 
Avez-vous d6}k examine ma reclamation ? 9. De quelle reclamation 
s'agit-il ? 10. Est-ce que vous ^crirez sous peu ? 11. Quand m'en- 
verrez-vous le restant de mes ordres ? 

LETTER 133. 

1. fites-vous en possession de-ma lettre du 17 courant ? 2. Quelle 
remise contenait cette lettre ? 3. Avez-vous pasaS le montant k mon 
avoir ? 4. Pour solde de quelle facture ? 6. Quel montant avez-vous 
passe k mon debit ? 6. Pour quoi s'entend ce montant ? 7. Quand 
echoit I'effet en question ? 8. Dois-je vous en crediter ? 

LETTER 134. 

1. Avez-vous re^u ma lettre du 20 ct. ? 2. Avez-vous a>ccede a 
mes desirs ? 3. fetes- vous d' accord pour payer des interdts ? 4. 
Quand ne consentez-vous pas k payer des interdts ? 5. Qu* est-ce que 
vous me faites remarquer relativement k 1' escompte de caisse ? 6. Chez 
qui jouissez-vous de 2J% ou m^me 3% ? 7. Est-ce que je ne vous 
accorde pas d' escompte pour le payement comptant ? 8. Vous ai-je 
debite des interdts sur votre remise a longue echeance ? 9. Entendez- 
vous me donner la preference k I'avenir ? 

LETTER 135. 

1. fetes- vous dispose k renoncer aux interdts comptes ? 2. Sur quel 
effet vous ai-je compte des inter^ts ? 3. Pourquoi consentez-vous a 
renoncer aux interets comptes ? 4. En reponse k quelle lettre m*en 
informez-vous ? 6. Puis-je continuer k vous remettre des effets k 
longue ech6ance ? 6. Dans quel cas puis-je vous adresser des e£fets k 
longue echeance ? 7. Pourquoi insistez-vous sur la bonification des 
interets ? 8. Qui a le droit de fixer les conditions de payement ? 9. 
M'ofErez-vous quelque compensation pour Tescompte de caisse, dont 
je jouis ailleurs ? 
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LETTER 136. 
1. Quel document venez-vous de recevoir ? 2. Par Tentremise de 
qui avez-vous re^u mon relev6 ? 3. Vous ai-je compt6 des int^rdts 
BUT le relev6 ? 4. Est-ce en regie ? 5. Y consentez-vous ? 6. Avez- 
vous pens^ que mes factures sont payables k 90 jours net, ou 30 jours 
sans le mois de facture ? 7. Sont-ce les conditions g^n^rales ? 8. 
Pourquoi n' avez-vous pas fait le reglement plus tdt ? 9. Est-ce que 
vous venez me remettre le reglement ? 10. Quel est le montant tota 
en francs ? 11. A combien Equivalent f. 6,663>00 en livres sterling au 
change de 25.25 ? 12. Me remettez-vous un cheque pour cette somme ? 
13. Dois-je vous en donner un re9u ? 

LETTER 137. 

1. fites-vous en possession de ma lettre du 27 EcoulE ? 2. Quelle 
remise contenait ma lettre ? 3. M'en avez-vous cr6dit6 ? 4. Acceptez- 
vous mon reglement pour soldo de vos factures de Janvier et F6vrier ? 
5. Est-ce qu'il y a une difference ? 6. D'oCi provient cette difference ? 
7. En quelle monnaie vos factures sont-elles payables ? 8. Pourquoi 
exigez-vous le payement en livres sterling ? 9. Quand Echoient vos 
factures ? 10. Est-ce que vous entendez faire une exception ? 11. 
Pourquoi ne pouvez-vous vous ^carter de ces conditions ? 12. Ne 
vendez-vous vos produits k d'autres conditions ? 13. Entendez- vous 
suivre Texemple de Messieurs Brooks & Sons ? 14. Quel est le soldo 
en votre favour ? 15. DEsirez-vous que je vous remette un cheque 
pour soldo ? 

LETTER 138. 

1. Pouvez-vous comprendre ma reclamation relativement a votre 
reglement ? 2. Quand m' avez-vous adressE votre reglement ? 3. En 
r^ponse a quelle lettre m'en avisez-vous ? 4. En quelle monnaie 
avez-vous dEcompte mes factures ? 6. M'en avez-vous remis un cheque 
en francs ? 6. Quel change avez-vous payE ? 7. Quel est le montant 
de mes factures ? 8. A combien Equivalent £268 3s. 9d. en francs ? 
9. Quel montant avez-voiis dEcomptE ? 10. Avez-vous calculE le 
montant net de mes factures ? 11. A quel change avez-vous rEduit 
les factures ? 12. Avez-vous payE un change plus haut ? 13. Pensez- 
vous que je suis heureux de pouvoir exiger les payements en 
livres sterling? 14. Faites-vous des affaires k Londres ? 15. Vos 
clients vous remettent-ils des cheques en francs sur Paris ? 16. Est-ce 
que vous avez k subir une perte sur ces rEglements ? 17. Est-ce que 
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vous regrettez de ne m' avoir pas remis de cheque sur Paris ? 18. Est-ce 
iin usage universellement adopts ? 19. Quelle autre question reste-t-il 
lb r^gler ? 20. Comment avez-vous compt^ les 6ch6ances de mes 
factures ? 21. Quand m'en avez-vous inform^ ? 22. Est-ce un usctge 
de compter les 6ch6ances a 90 jours ? 23. En quels termes me menacez- 
vous de rompre les relations si je n* accede pas a vos d6sirs ? 24. Pouvez- 
vous comprendre la raison pour laquelle j'ai fait mention de la maison 
Brooks & Sons ? 25. Est-ce que vous m'en avez parl^ ? 26. La 
maison Brooks & Sons a-t-elle a entrer dans ces questions ? 



LETTER 139. 

1. De qui avez-vous re^u ime lettre ? 2. Est-ce que vous me chargez 
d' arranger la question avec Monsieur Dumont ? 3. Pourquoi dois-je 
€UTanger moi-m^me ces difficult^s ? 4. Dois-je prendre garde de ne 
pas offenser cet ami ? 5. En quelle monnaie sont payables vos factures ? 
6. Faut-il convertir les livres sterling en francs et vice versa ? 7. A 
combien se monte le total de vos factiu'es, y compris les int^rdts ? 8. 
Quel est le montant de la remise de M. Dumont ? 9. Quel est le solde 
en votre faveur ? 10. Est-ce que vous insistez sur le payement de ce 
solde ? 11. Quand ^choient vos factures ? 12. Est-ce une condition 
sine qua non ? 13. N'accordez-vous ni 90 jours, ni escompte pour 
reglement au comptant ? 14. Vos prix ne peuvent-ils pas supporter 
de perte sur le reglement de vos ftictures ? 15. A quel change M. 
Dvunont, a-t-il converti les livres en francs ? 16. A quel change a-t-il 
reconverti le total en francs ? 17. Est-ce qu'il y a une difference 
provenant de cette conversion ? 18. Est-ce que M. Dumont a parl^ 
de la maison Brooks & Sons ? 19. Poiu'quoi avez-vous mentionn^ 
le nom de Brooks ? 20. M. Dumont a-t-il raison que personne n*a a 
entrer dans ces questions ? 21. Pourquoi ? 22. Est-ce que M. Dumont 
a le droit de citer sa clientele anglaise ? 23. Pourquoi la clientele de 
Monsieur Dumont doit-elle rester hors de la question ? 24. Qu'est-ce 
qu'il faut expliquer a M. Dumont ? 25. Comment la difference totale 
de £5 19s. se d^compose-t-elle ? 26. Est-il inutile de nous appesentir 
davantage siu* ce sujet ? 

LETTER 140. 

1. Quel est le but de votre lettre ? 2. A quelle date cet extrait 
est-il arrete ? 3. Quel en est le solde ? 4. D^sirez-vous que je vous 
en accuse reception ? 5. Vous serait-il agr^able de recevoir un cheque 
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en paydment de ce solde ? 6. Pourquoi la remise vous serait-elle 
agr^able ? 7. Dans quel cas disposierez-vous sur moi ? 8. A quelle 
date ? 

LETTER 141. 

1. Avez-vous re9u ma lettre du 2 ct. ? 2. Quel document vous 
apportait cette lettre ? 3. A quelle date a 6t6 arrdt6 le compte ? 4. 
Quel solde pr6sentait-il ? 5. Avez-vous passe le solde lb mon credit ? 
6. Comment vont les affaires ? 7. Est-on k court d'especes a present ? 

8. Est-ce que vous avez des difficult^s k faire rentrer votre argent ? 

9. Ne vous est-il pas possible de payer le solde de mon avoir dans huit 
jours ? 10. Quel d^lai me demandez-vous pour le payement total de 
mon avoir ? 11. Est-ce que vous me remettez une somrhe a compte ? 

12. Dois-je vous en accuser reception ? 

LETTER 142. 

1. Ma lettre d'avant-hier vous est-elle par venue ? 2. Quelle remise 
renfermait la lettre ? 3. M'en avez-vous cr6dit6 ? 4. Est-ce que vous 
m'accordez le d^lai demand^ pour le payement total de votre avoir ? 
5. Pourquoi ? 6. Quelle condition stipulez-vous ? 7. Est-ce qiie vous 
avez fait traite sur moi ? 8. A quel change tirez-vous ? 9. Dois-je 
faire bon a^cueil a votre traite ? 10. Quel document me remettez-vous 
en mdme temps ? 11. A quelles marchandises cette facture se r^fere- 
t-elle ? 12. Par Tentremise de qui avez-vous re^u la commando ? 

13. A combien s'^leve le montant de la facture ? 14. Dois-je vous en 
creditor ? 15. Avez-vous du stock du No. 8793 ? 16. Ne faites-vous 
plus les Nos. 4^18-19-20 ? 17. N' avez-vous pas de patrons similaires 
pour remplacer ? 

LETTER 143. 

1. Avez-vous re9u ma lettre d'hier ? 2. Me priez-vous de remettre 
r^ch^ance de ma traite ? 3. Pourquoi d6sirez-vous que je tire sur vous 
au 28 F6vrier ? 4. Comment vont les affaires a present ? 5. Est-ce 
que vous avez pris bonne note de 1* autre contenu de ma lettre ? 6. 
M' avez-vous cr6dit6 du montant de ma facture ? 



LETTER 144. 

1. De quelle maniere la stagnation des affaires vous a-t-elle affect^ ? 
2. Est-ce qu'il est difficile d'obt^nir de I'argent ? 3- Pourriez-voue 
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comparer lea circonstances actuelles & une p^riode ant^rieure ? 4. Aviez- 
vous attendu le payement d'line somme importante ? 5. fites-vous 
vex6 de ce que le payement ne s'est pas effectu^ ? 6. Pourquoi aviez- 
vous besoin de cette somme ? 7. Quand 6choit voire acceptation ? 

8. Qu'est-ce que vous avez fait pour pouvoir payer votre acceptation ? 

9. A quelle date avez-vous tir6 sur moi ? 10. Comment dois-je me 
rembourser du montant de votre traite, y compris les frais causes ? 
11. Puis-je compter sur le payement de ma traite ? 12. Me remerciez- 
vous de mon empressement k acc^der k vos d^sirs ? 



LETTER 145. 

1. La maison Levi, Sarhi & Cie. jouissait-elle d'un bon cr^it ? 2. 
Est-ce que cette maison existe encore ? 3. Qui a pris la suite de cette 
maison ? 4. M. Sarhi a-t-il ^prouv6 des pertes ? 5. Comment chercha- 
t-il k aplanir les difficult^s survenues ? 6. M. Ouahy avait-il des 
capitaux ? 7. Quand M. Sarhi s'associa-t-il avec M. Ouahy ? 8. Cette 
combinaison a-t-elle contribu^ k r^tablir le credit de la maison ? 9. La 
maison s'est-elle d^clar^e insolvable ? 10. Est-ce qu'elle a transig6 
avec ses cr^anciers ? 11. D'oi!i ces secours p^cuniaires provenaient-ils ? 
12. M. Sarhi a-t-il fond6 une nouvelle maison ? 13. Depuis quand 
exploite-t-il une maison de blanc etc. ? 14. Cette maison r^ussit-elle ? 
15. Est-ce que M. Sarhi jouit encore d'une confiance g6n6rale ? 16. M. 
Sarhi est-il Tobjet d'une critique severe ? 17. A-t-il des capitaux 
sufBsants pour le roulement de ses affaires? 18. Faut-il agir avec 
prudence ? 

LETTER 146. 

1. Quel est le but de votre lettre ? 2. Sur quelle maison d^sirez- 
vous ^tre renseign6 ? 3. Sur quels points d6sirez-vous obtenir des 
renseignements ? 4. Me demandez-vous pardon pour Tembarras caus^ ? 
5. Me remerciez-vous k Tavance ? 



LETTER 147. 

1. A quelle lettre r^pondez-vous ? 2. Est-ce que vous me donnez 
les renseignements d^sir^s ? 3. Est-ce que vous d^clinez la responsabi- 
lit6 de ces renseignements ? 4. Est-ce que vous fites en relations 
d'affaires avec M. Cherbourg ? 5. Depuis quand ? 6. Cette maison 
est-elle bien dirig6e ? 7. A-t-elle les capitaux n^cessaires pour ses 
affcures ? 8. Les affaires sont-elles importantes T 
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LETTER 148. 

1. Quel est le but de votre lettre ? 2. Sur qui d^sirez-vous recevoir 
des renseignements ? 3. Sur quels points d6sirez-vous ^tre renseign^ ? 
4. Ce monsieur vous a-t-il fait des offres ? 5. Est-ce qu'il a mentionn^ 
ma maison comme r6f6rence ? 6. Me remerciez-vous de mes renseigne- 
ments ? 7. fites-vous pr^t a me servir en semblable matidre ? 

LETTER 149. 

1. M. Bouffard repr6sente-t-il votre maison k Paris ? 2. Depuis 
quand ? 3. Est-il honndte et actif ? 4. Est-ce une personne bien 
vue sur place ? 5. Me recommandez-vous de lui confier ma repre- 
sentation ? 6. Pensez-vous que M. Bouffcffd fera tous les efforts pour 
me satisfaire ? 7. En r6ponse k quelle lettre me donnez-vous ces 
renseignements ? 

LETTER 150. 

1. Depuis quand Messieurs Gounod freres repr^sentent-ils votre 
maison ? 2. fites-vous satisfait de la manidre de traiter de la maison 
en question ? 3. Sont-ce des gens honndtes ? 4. Faut-il agir avec 
prudence en traitant avec ces messieurs ? 5. Pourquoi faut-il contrdler 
leurs ventes ? 

LETTER 151. 

1. A quelle lettre r6pondez-vous ? 2. Quelle nouvelle contient- 
elle ? 3. Regrettez-vous cette nouvelle ? 4. Pourquoi ^tes-vous p^- 
niblement affects de cette nouvelle ? 5. Quelles sent les circonstances 
qui auraient pu contribuer k am^liorer la situation de la maison en 
question ? 6. Peut-on nier que Messieurs Franc & Cie. n*aient souvent 
6t^ k court d'especes ? 7. Est-ce que j*ai du les aider pour faire face 
k leurs engagements ? 8. A-t-on pens^ qu'ils r^ussiraient k se tirer 
d' affaire ? 9. Est-ce qu'ils y ont r6ussi ? 10. A qui vous r6f6rez-vous 
pour justifier votre manidre d'agir ? 11. Que dois-je demander k 
M. Marsh ? 12. Qu*est-ce que vous m'avez 6crit en date du 18 D^cbre. 
en me remettant les nouveaux renseignements sur la maison en question ? 

13. Quelle question me faites-vous pour justifier votre manidre d*agir ? 

14. Est-ce que vous avez d^jk parl6 k M. ElbcBuf ? 15. Qui est M. 
Elboeuf ? 16. Avez- vous examine les points dont je vous ai parl^ ? 
17. Entendez-vous conf^rer de nouveau avec lui avant de prendre une 
resolution ? 18. Pourquoi ? 19. Ferez-vous de votre mieux pour 
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sauvegarder mes int^r^ts ? 20. Me promettez-vous de me tenir au 
courant de cette affaire ? 21. Pouvez-vous pr6voir les incidents qui 
pourraient se produire a I'avenir avec la clientele ? 22. De quels clients 
s'agit-il ? 23. Promettez-vous d'agir avec la plus grande prudence 
possible ? 24. Avez-vous agi Consciencieusement dans le pass^ ? 25. 
Est-ce que nos relations existent depuis longtemps pour pouvoir juger 
si je suis digne de votre confiance ? 26. Dois-je vous 6crire si j'ai des 
doutes sur la solvability de vos clients ? 27. fites-vous pret a rompre les 
relations avec les clients douteux ? 

LETTER 152. 

1. A quelle lettre vous r6f6rez-vous ? 2. Quel est le but principal 
de votre lettre ? 3. A combien s'^leve le montant de I'acceptation 
en question ? 4. Quand I'effet est-il 6chu ? 5. Quels autres dociunents 
me remettez-vous ? 6. Quel est le soldo du compte courant ? 7. Me 
remettez-vous aussi une copie de mon extrait pr6c6dent ? 8. Les 
d^biteurs vous avaient-ils 6crit que le solde ^tait en regie ? 9. D6sirez- 
vous que je vous accuse reception de votre lettre ? 10. Esp6rez-vous 
que je ferai de mon mieux pour sauvegarder vos int^r^ts ? 11. Attendez- 
vous de mes nouvelles ? 

LETTER 153. 

1. Quel est le but de votre lettre ? 2. Cette circulaire contient-elle 
des details relatifs a la situation de mes d^biteiu^ ? 3. Quel est le 
meilleur parti a prendre dans Tint^rdt de to us les cr6anciers ? 4. Dois-je 
vous retoumer le contrat sign6 ? 5. En ferez-vous le necessaire ? 

LETTER 154. 

1. Qui s'est d^clar^ insolvable ? 2. Qui sont mes d^biteurs ? 3. 
Est-ce que Messieurs Franc & Cie ont lutt6 longtemps centre les diffi- 
cult6s de leur situation ? 4. Ne poss6daient-ils pas les capitaux 
n^cessaires pour le roulement de leurs affaires ? 5. Est-ce que le manque 
de capitaux a port6 prejudice k leur credit ? 6. Les d^biteurs ne 
peuvent-ils plus se relever ? 7. Ne peuvent-ils remplir leurs engage- 
ments envers moi ? 8. Les d^biteurs ont-ils cru de leur devoir de faire 
un expos6 de leur situation ? 9. Pourquoi n' ont-ils pas d^pos^ leur 
bilan ? 10. Est-ce qu'on avait pris cette resolution k Tassembl^e du 
29 Mars dr. ? 11. Quelle situation ont expos6 les d^biteurs ? 12. 
Donnez-moi les details de I'actif de la maison Franc & Cie ! 13. Donnez- 
moi les details du passif ! 14. A quels prix a-t-on 6valu6 les mar- 
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chandises et le mobilier ? 15. Pourra-t-on compter sur une liquidation 
k Tamiable ? 16. Dans quelles conditions ? 17. A qui ont-^t^ donn^ 
ces explications ? 18. Est-ce que les d^biteurs se r^servent certains 
droits ? 19. Est-ce que les debit eurs ont 1' intention de continuer les 
affaires ? 20. Les autres cr6anciers ont-ils adh6r6 aux propositions 
faites par les d^biteurs ? 21. Esp^rez-vous que j'adh^rerai a ces con- 
ditions ? 22. Me priez-vous de vous retoumer le contrat sign6 ? 23. 
Quel autre document d6sirez-vous recevoir ? 24. Est-ce qu'en Belgique 
le concordat, qui r6unit la majority d6termin6e, est obligatoire pour tous 
les cr^anciers ? 25. Depuis quand ? 26. Pensez-vous que le concordat 
propose par les d^biteurs obtiendrait la sanction judiciaire ? 27. Tenez- 
vous k 6viter les frais d'une liquidation judiciaire ? 28. Quel serait le 
riBSultat d'une liquidation judiciaire ? 

LETTER 155. 

1. Quel est le but de votre lettre ? 2. Qui est M. Fr^d^rick Brown ? 
3. Est-ce que vous lui ouvrez un credit chez nous ? 4. Conform^ment 
a quelles instructions devrai-je faire les versements k Monsieur Brown ? 

5. OCi dois-je inscrire les payements faits lb M. Brown ? 6. Pour com- 
bien de temps le credit est-il valable ? 7. Me remerciez-vous a I'avance 
des services que je pourrais rendre k M. Brown ? 

LETTER 156. 

1. Quel est le but de votre lettre ? 2. Qui est le porteur de la 
lettre ? 3. Qui est M. Shield ? 4. Qu' est-ce que M. Shield se propose 
de faire ? 5. Me priez-vous de contribuer au succds de son voyage ? 

6. Dois-je lui foumir des renseignements ? 7. Suis-je autoris6 k lui 
verser de Targent ? 8. Dans quel cas ? 9. Dois-je vous remettre ses 
re9U8 ? 10. Est-ce que me saurez gr6 des d-marches que je ferai en 
faveur de M. Shield ? 11. Puis-je compter sur de pareils services de 
votre c6t6 ? 

LETTER 157. 

1. M. Shield vous a-t-il rendu visite ? 2. Est-ce qu'il vous a pr6- 
sent^ la lettre de credit ? 3. Lui avez-vous fait un versement ? 4. Me 
remettez-vous le regu relatif k ce payement ? 5. A quel change dois-je 
vous creditor ? 6. Est-ce que vous serez heureux de contribuer k la 
r^ussite du voyage de M. Shield ? 7. L' avez-vous pri6 de disposer sur 
vous ? 
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LETTER 168. 

1. Quel est le but de votre lettre ? 2. fites-vous prSt lb m'ouvrir 
un compte courant ? 3. A quelles conditions ? 4. Quelle commission 
comptez-vous ? 5. Quels taux d'int^r^ts serviront de base ? 6. Me 
comptez-vous vos d^bours^s et menus frais ? 7. Me compteriez-vous 
d'autres frais sur mes effets, en outre de la commission ? 8. Sur quels 
effets me compteriez-vous les pertes de place ? 9. fites-vous prSt a 
m'envoyer im tarif ? 10. Quel tarif me remettez-vous ? 11. Sur quel 
point appelez-vous mon attention ? 12. Sur quelles places pouvez-vous 
me remettre la couverture de mes effets envoy 6s k I'encaissement ? 

13. Est-ce que vous avez cre6 un service special pour les accr^dit^s ? 

14. Ce service serait-il utile k mes accr6dit6s ? 15. fites-vous repr6- 
sent6 a la Bom*se ? 16. Pouvez-vous m'offrir des avantages pour les 
operations de bourse ? 17. Quel courtage comptez-vous pour ces 
affaires ? 18. Vous mettez-vous k ma disposition pour me foumir des 
renseignements ? 19. Esp6rez-vous que j*accepterai vos off res ? 20. 
Esp6rez-vous que j'en ferai usage sous peu ? 

LETTER 159. 

1. Quel est le but de votre lettre ? 2. Sous les auspices de qui 
m'ofErez-vous vos services ? 3. Depuis quand 6tes-vous employ^ dans 
la maison Lambert & Sons ? 4. Quels travaux vous sont confi^s ? 
5. Est-ce que ces messieurs sont pr^ts k me donner des renseignements 
sur vous ? 6. Me promettez-vous de faire tous les efforts pour me 
satisfaire ? 7. Dans quel cas 1 8. Quel age avez-vous ? 9. Savez- 
vous le frauQais ? 10. Comptez-vous recevoir une r^ponse favorable ? 

LETTER 160. 

1. M'^tes-vous oblige pour mon offre de service ? 2. Pouvez-vous 
en faire usage ? 3. Pourquoi non ? 4. Est-ce que vous prenez note 
de mon adresse ? 5. Pourquoi ? 
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I.— CIRCULARS. 

EXERCISE 1. 

Gaston Lapierre and Kurt Amrein, of Calais, beg to inform 
you that they have this day estabUshed a house for the manu- 
facture of Laces under the style of 

Lapierre d; C^ 

Trusting that you will support their undertaking, they 
assure you that any orders with which you will kindly favour 
them, will be executed with the utmost care so as to ensure 
entire satisfaction. 

They beg to call your attention to their signatures below. 

EXERCISE 2. 

William Johnson <k Co., of George Yard, Aldermanhury, 
London, E,C., beg to inform you that they have this day 
commenced business as 

Shipping, Forwarding, and Insurance Agents, 
at above address and at Havre, and are prepared to undertake 
the care of Export and Import consignments in all directions. 

Their long experience in the trade, extending over a period 
of twenty years, will, they think, assure you of their abihty 
to perform with economy and satisfaction any business en- 
trusted to them, and bespeak your confidence and support. 

They will be pleased to furnish you with quotations, on 
hearing from you. 

They solicit the favour of your commands. 
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EXERCISE 3. 

Bourget d; Canrohert, of Paris, iinder date 16 November 
19 . . , have the pleasure to advise you that by mutual agree- 
ment, they have dissolved partnership of their firm trading 
under the style of 

Bourget dh Canrohert ; 

and that Mr, Jean Bourget, who has taken over assets and 
liabilities, will continue to do business under his own name. 

They thank you for the confidence you have bestowed 
upon the old firm for so many years, and trust that you will 
extend the same to their successor. 

EXERCISE 4. 

Referring to the foregoing circular, Jean Bourget has much 
pleasure in informing you that this day he has taken over the 
assets and liabilities of the late firm of 

Bourget dh Canrobert, 

of which he was a partner, and will continue the same business 
under his own name. He confidently hopes that you will 
favour him with your orders, and he will do his very best to 
merit your confidence in every respect. 

He asks you to kindly take note of his signature below. 

EXERCISE 5. 

Louis Durand, of 36 Rue Faubourg Poissonniere, Paris, 
begs to inform you that he has this day taken into partnership 
Mr. Jean Daveniere, and wiU henceforth carry on business 
under the style of 

Durand <f? Daveniire. 

Louis Durand thanks you for past favours, and solicits 
a continuance of the same for the new firm. 
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EXERCISE 6. 

Georges Ollivier, of Lille, under date 15 April 19.., begs 
to inform you that in order to extend business, he has this day 
conferred upon his old clerk, Mr, Alphonse Heridier, the 
right to sign his firm per procuration, and given him an 
interest in the concern. He asks you to kindly take note of 
his signature at foot. 

Mr. Alphonse Heridier will sign : 

V'P^ GEORGES OLLiyiER 
Alphonse Heridier, 

EXERCISE 7. 

Robert Lefevre dh C^, of Paris, beg to advise you that they 
have removed from 36 Rue Rossini to 54 Rue d'Enghien, 
where the favour of your orders will be esteemed. 
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II.— CORRESPONDENCE WITH AGENTS. 

EXERCISE 1. (Re Letter No. 19.) 

H. Bouffard, under date 12 July 19. . , begs to acknowledge 
receipt of Henry Barker's favour of 10 July, for which he 
is very much obUged. 

As akeady stated in his letter of application, H. Bouffard 
has a very good connection among the best houses in Paris 
(exporters and importers, and wholesale dealers), and he feels 
confident that he will be able to do a large business if Barker's 
prices are right. 

H. Bouffard will be very pleased to see Mr. Barker in 
Paris and talk matters over, and if he (Barker) wiU let Bouffard 
know what day and by which train he arrives, Bouffard will 
meet him at the station. 



EXERCISE 2. (Preceding Letter No. 20.) 

Referring to the conversation Henry Barker had with 
H. Bouffard, he herewith (on 21 August) confirms the arrange- 
ment made appointing Bouffard as his agent for Paris, on 
the following terms : 

Commission 2 % on all orders, coming direct through 
Bouffard, or indirect through customers, except the firms 
Farrouge d; C^ and L. Bernardi, on whose orders no com- 
mission will be paid by Barker. 

The commission account to be settled every three months, 
subject to the invoices being duly paid by customers. Besides 
above commission. Barker will refund Bouffard's disburse- 
ments for postages and telegrams. 
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Henry Barker agrees to giving Bouffard his agency for one 
year, for the present, and if satisfied he will make an agree- 
ment for a longer period. It is, of course, understood that 
Bouffard must give up the agency of the firm Carter dh Co., 
whose goods are competing with those of Barker. 

Barker asks Bouffard to kindly confirm these stipulations, 
for regularity's sake. 

Barker has already put in hand a complete collection of 
patterns of his goods, which he will send Bouffard in about 
10 days, hoping that good business will result. 



EXERCISE 3. (Re Letter No. 20.) 

Henry Barker, writing on 26 August, is in receipt of 
Bouffard' 8 letter of 23 August, contents of which he has duly 
noted. 

As to the refundment of expenses, Barker would Uke to 
have some explanations about the " tips and other petty 
expenses " which Bouffard speaks of in his letter ; Barker's 
profit is only very small and he cannot afford paying any 
large amoimt for extra expenses, considering that the com- 
mission of 2 % allowed on all orders is already a high one. 
Barker is in the habit of refunding postages and telegrams 
only. 

With regard to Farrou^e and Bernardi, Barker is sorry he 
cannot allow any commission on their orders ; Barker has 
been doing business direct with these firms for many years, 
and has allowed them special terms, which do not admit of 
paying agent's commission. 

Barker is hurrying on the collection of patterns, which 
will be sent by end of next week. 
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EXERCISE 4. (Re Letter No. 2L) 

H, Barker, writing on 2 September, is in receipt of BouffarcCs 
letter of 31 August, and in reply must point out again to 
Bouffard that he cannot afford pajdng extra expenses of the 
description given ; all the expenses that he is willing to 
refund for the present are telegrams and postages, but if 
Bouffard does a good business Barker will not mind meeting 
him in respect of the expenses mentioned, and this matter 
must remain in abeyance imtil later on. 

In a few days Barker will have the pleasure of forwarding 
his collection of patterns, together with all the necessary 
details. 

EXERCISE 5. 

Confirming his letter of 2 September, H. Barker, under 
date 7 September, has the pleasure of advising H. Bouffard 
that he just sent him (through Messrs. Sanson da C*^ of 

London/ Boulogne s/M.) one package, marked jj Jt 367, 

containing a complete collection of patterns of Barker's 
goods. The prices, discounts, and minimum quantities to be 
taken, &;c., are marked on the tickets ; a list of the goods at 
present in stock he will find enclosed, also a Hst of Barker's 
customers in Paris, with terms of payment. 

Business cards and printed envelopes, with Barker's 
address, are included in the package. 

H. Barker hopes that this collection, in the making up of 
which he has spared no expense, will lead to a satisfactory 
business, to compensate him for all his trouble. 

EXERCISE 6. (Re Letter No. 22.) 

Henry Barker, under date 18 September, acknowledges 
receipt of H. Bouffard' s favour of 16 inst., enclosing an order 
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from Messrs, Rougemont <fc (7**, which he was very pleased 
to receive, and which will receive his very best attention. 

The time of delivery stated by these gentlemen is very 
short indeed, but Barker will make special efforts to ship goods 
in time to arrive at Havre before 28 October. 

As to the prices, Barker must point out to Bouffard that at 
the present time it is quite impossible to make any reduction, 
as the prices of the raw material are rising every day, and an 
advance will have to be paid very shortly ; Bouffard should 
bear this in mind, and cause his friends to place their orders 
without delay in order to secure the old quotations. 



EXERCISE 7. (Re Letter No. 22.) 

Henry Barker, under date 18 September, begs to acknow- 
ledge receipt to Messrs. Rougemont ds C^, Paris, of their 
order received through his agent, Mr. H. Bouffard, for which 
he is very much obHged, assuring them that the execution will 
have his very best attention ; he will do his best to ship 
goods in time. 

H. Barker is very pleased to open business with Messrs. 
Rougemont <Ss G^, and hopes that this trial will lead to im- 
portant orders. 



EXERCISE 8. (Re Letter No. 25.) 

H. Bouffard, under date 20 October, begs to acknowledge 
receipt of H. Barker's letter of 18 inst., enclosing documents 
relating to shipment made for % of 

Rougemont da C^, with which he has done the needful. 
He has also taken note of goods for 

G. Lapierre having meanwhile been shipped. 
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M, Martin just returned from a business trip to the South 
of France, and promised to make up his order in a few days, 
when Bouffard will again call on him. 

Having been absent from Paris for 10 days, on account of 
his father's death at Antwerp, Bouffard could not attend to 
business. However, Barker's collection of patterns is now 
in the hands of some large buyers from South America, and 
he hopes to send some good orders in a few days. Of any new 
designs which Barker is bringing out, he is to send patterns 
at once. 

EXERCISE 9. (Preceding Letter No, 26.) 

Gounod Freres, of Beyrouth, under date 16 December 19. ., 
purpose to ask Messrs. E. Bee d? Mvddimer, of Leicester, to 
prepare a good collection of patterns of their newest goods 
(Hosiery, Elastics, Laces, &c.), and to send same as soon 
as possible, as their present range of patterns is somewhat old. 

Gounod Freres very much regret that lately they could 
send no orders, in consequence of business having been very 
bad and risky ; however, there is now a turn for the better, 
and if B. dh M. wiU not delay sending a new collection, G. F, 
will be able to take some orders. 

Wishing B. <&; M. the compliments of the coming season. 

P.S. — Under separate cover they received some days ago 
an invoice for Levy Freres, amounting to £64 9s. 6d., which 
has been handed over. Acceptance will be sent as soon as 
the goods have arrived. 

EXERCISE 10. (Re Letter No-. SI.) 

Gounod Freres, confirming their letter of 12 April, under 
date 17 inst., acknowledge receipt of E. Bee <Ss Muddimer's 
letter, dated 5 April, re 
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N. Hopovlos ds Fils. The information supplied by the 
enquiry office does not agree with the experience Gounod 
Freres have had in deaUng with Hopoulos. It is true his 
capital is not a large one (about 30-40,000 francs), but he 
being supported by Handyos, who are considered wealthy, 
Gounod Freres think there is no risk in trading with N, Hopoulos 
d; Fils, the more so as cash on receipt of goods has been 
stipulated. Gounod Freres have been doing business with 
Hopoulos for many years, for % of other firms they represent, 
and they have found him straightforward in his deaUngs and 
received payment for invoices due, pretty punctually. E. B. 
ds M. no doubt know from experience that now and then a 
little extra time must be granted, but Gounod Freres will 
watch it that Hopoulos promptly pay for the goods ordered ; 
they leave it to E. B. dh M, to decide whether to continue 
business with Hopoulos, or to abstain in the future ; but the 
order in hand must be executed, and they now await invoice. 

EXERCISE 11. (Re Letter No. 32.) 

E. Bee d; Muddimer, under date 22 April, confirm their 
letter of 5 inst., and acknowledge receipt of Gounod Freres' 
letter of 12 April, containing an order from Ahmad Ottry, 
for which they are obliged. No. 3/1743 they cannot now do 
under 5Jd., owing to advance in prices of cotton ; in fact, 
all prices are rising daily. 

Moreover they must point out that they cannot dye special 
shades for such small quantities as those ordered ; Ottry must 
take E. B. & M.'s regular shades, of which they are sending 
some patterns under separate cover. 

All the other numbers are in order and will be executed 
in 3-4 weeks. 

A. Landreu. Goods of his order have been put in work 
and will be shipped in about a fortnight. 
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E. PhiUypovlos, The patterns of nets recently sent him 
at his request, are of exactly the same quality as formerly 
deUvered ; it sometimes happens that patterns of these goods 
when kept for a time, seem to be finer than those of new goods, 
because this article has a tendency to shrink. There has 
been no alteration in the making of these goods, and Philo- 
poulos may rest assured that he will receive goods identical 
with those formerly had. 

Mahdi <f? C^. E, B. dh M. are surprised at Mahdi's 
claim, because they have never heard of a similar case, where 
about the same short measure is found in aU the pieces sent. 
It may happen that an odd piece is an inch over or below the 
measure marked on the tickets, owing to some irregularity 
of the machine when measuring, but differences of a yard and 
more in every piece should never occur. However, as E. B, 
<f? M. cannot now investigate whether the claim raised is 
justified or not, they give Mahdi the benefit of the doubt 
and enclose a credit note for £1 lOs. Od., which Oounod Freres 
are to hand over. 

A. Sarhi. The draft in question for £34 6s. 9d. was ad- 
vised on 14 March, and advice was sent direct to him ; E. B. 
<f? M. think that Sarhi only makes this excuse for not paying 
the draft, which is still in the hands of Le Credit Lyonnais in 
Beyrovih, However, E, B. (Ss M. enclose a statement of % 
of all Sarhi is still owing, and ask Oounod Freres to procure 
a cheque for the amount, together with the amount of ex- 
penses incurred by the protest, which they must ascertain 
by enquiring at Le Credit Lyonnais in Beyrouth. 

Gozzi FrateUi. Cheque for £43 6s. 9d. to hand, with 
which they (E. B. & M.) have balanced invoice of 30 October 
19. . with many thanks. 

E. B. d; M, are awaiting Gounod Freres' further reports 
and orders. 
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EXERCISE 12. (Re Exercise No. 10.) 

E. B, df M., under date 29 April, confirm their letter of 
22 April (Exercise 11) and acknowledge receipt of Gounod 
Freres' letter of 17 (Exercise 10), re N. Hopovlos <fc Fits, of 
which they have taken due note. 

Taking into account what G. F. say, E. B, dh M, decided 
to execute Hopotdos^ order, and now enclose invoice for goods 
shipped per Frederick Leyland ds Go,, of Liverpool, amounting 
to £120 5s. 6d., with which G. F. are to do the needful. E. B. 
dh M. await cheque for this amount in due course. 

Groods in hand for other customers are being hurried on 
by E. B. <Ss M., and they hope to make shipments very shortly. 
In the meantime they hope to receive further orders. 
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III.— CORRESPONDENCE RELATING TO TRANSACTIONS 

IN GOODS, FORWARDING PACKAGES FOR 

SHIPMENT, CLAIMS, &c. 

Transaction 1. 

EXERCISE I. (Re Letter No. 36.) 

Jvles Desgranges dh Fils, of Antwerp, under date 26 July, 
write to Geo. Lindley d? Co., of Bradford, acknowledging 
receipt of their favour of 19 inst., also of the range of patterns, 
for which they are obliged. 

They will forward these patterns to their friends oversea, 
and hope that they wiU see their way to place an order. 

EXERCISE 2. (Preceding Letter No. 37.) 

Geo. Lindley ds Co., of Bradford, under date 15 November, 
beg to inform Messrs. Jules Desgranges dh Fils, of Antwerp, 
that by last mail they received an order from Buyers' esteemed 
firm in Lima, subject to Buyers' confirmation, of which 
presumably Buyers wiU have received a copy direct. Sellers 
wiU at once proceed to place the order in question and inform 
Buyers in due course of time of delivery, &c.; in the meantime 
they will be pleased to receive confirmation. 

Thanking for the order, which wiU have Sellers' best 
attention. 

EXERCISE 3. (Re Letter No. 37.) 

Sellers, under date 22 November, have the pleasure of 
acknowledging Buyers' letter of 17 inst., and in reply beg to 
enclose a copy of the order given by Buyers' Lima Branch, 
in which all details as to prices, discounts, &c., are stated. 
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Buyers will see that in spite of the great advance of raw 
material since sending out the patterns, Sellers have quoted 
the old prices and therefore trust that Buyers' friends will 
appreciate this by placing supplementary orders very shortly ; 
to-day's market prices are about 5 %-7J % higher. 

Goods have been put in hand, and Sellers hope to get 
them ready for shipment towards middle of January, when 
they will write informing Buyers how many cases goods will 
be packed in. 

Sellers presume that Buyers' Lima House has forwarded 
the collection of patterns to their Guayaquil friends, and 
Sellers will be pleased to receive their orders. 



EXERCISE 4. (Re Letter No. 38.) 

Sellers on 24 November write to Buyers acknowledging 
receipt of their letter of 22 inst., containing confirmation of 
order received from Lima, for which they are very much 
obUged. 

Instructions have been duly noted and will be duly carried 
out. 



EXERCISE 5. (Re Letter No. 39.) 

In reply to Buyers' letter of 6 January, Sellers, on 8 inst., 
beg to inform Buyers that goods will be complete in a few 
days and ready for shipment by S/S " Orissa," closing on 
19 inst. in Liverpool ; goods will make 2 cases, and Sellers 
will be pleased to receive case marks and numbers. Three 
small reference patterns of goods Sellers hope to forward 
to-morrow. 



Digitized 



by Google 



378 FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 

EXERCISE 6. 

In reply to above letter, Buyers (on 10 January) ask 
Sellers to ship their order No. 699 as follows : 

Case Marks and Nos. ; *^- Lin^ ^* tt 1^^» 1^7 (Hned 
with tin). 

Shipment : Cases to be consigned to Messrs. Langstaff, 
Ehrenberg & Pollak in Liverpool, to arrive on or before 22 inst. 
Gross weight of cases and net weight of goods, also description 
of goods (specifying material), to be given to forwarding 
agents. 

Patterns : Three reference patterns to be sent to Antwerp ; 
sale cards to be sent in a separate parcel along with goods 
to Lima. 

Invoices : Invoice to be sent in dupUcate to Antwerp, 
together with 2 press copies. No invoice is to be sent direct 
to Lima. Cash discount is not to be deducted from the 
invoice, but on a separate statement. Buyers now await 
Sellers' further reports and invoice. 



EXERCISE 7. 

Sellers, under date 16 January, beg to acknowledge receipt 
of Buyers' letter of 10 inst., of which they have taken due 
note, and now have the pleasure of enclosing invoice in 
dupHcate of their shipment /consigned to Messrs, Langstaff, 
Ehrenberg <Ss Pollak^ in Liverpool, amounting to £148 10s, 9d, 
with which Buyers are to credit Sellers. 

Sellers also enclose 2 press copies of invoice, and statement 
with cash discount deducted. The order is quite complete ; 
in some instances the length of the pieces is somewhat longer 
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than ordered, as it was not possible to adhere exactly to the 
measure stipulated, and Sellers hope that Buyers' friends will 
not object to this. 

Trusting that the careful execution of Buyers' order will 
lead to some good repeat orders. 

Transaction 2. 

EXERCISE 8. (Re Letter No. 45.) 

Henri Cherbourg, of Bordeaux, on 3 July, acknowledges 
receipt of Bradlaw db Bishop's letter of 20 ulto., also of the 
goods of their shipment, which just reached him. 

Upon opening case No. 3698 he found to his regret that 
3 pieces of Velvet No. 426 were badly damaged by nails, 
which is no doubt due to carelessness on the part of Sellers' 
packers. To make use of these pieces. Buyer will be obUged 
to cut out the damaged places, which will amount to a loss of 
4, 8, and 6 yards. Of course. Sellers will understand that 
Buyer cannot be the loser by this carelessness, and unless 
Sellers are wiUing to make a corresponding allowance, he will 
be compelled to leave these 3 pieces at their disposal. 

Buyer awaits a reply by return of post. 

EXERCISE 9. 

Replying (on 6 July) to above letter, Sellers are surprised 
at Buyer's claim, because Sellers' packers are experienced in 
packing such goods and exercise at all times the greatest 
possible care. Sellers can only surmise that the damage is 
to be attributed to Buyer's Custom House Agent in Bordeaux, 
who nailed the case up again, after opening it for Custom 
House inspection, and Sellers therefore advise Buyer to make 
his agent responsible for the damage. 
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EXERCISE 10. 

Buyer (on 8 July) is in receipt of Sellers' letter of 6 inst., 
and on Sellers' suggestion he submitted his claim to Custom 
House Agent in Bordeaux, who, however, declines every 
responsibihty in this matter, alleging that the goods arrived 
at Bordeaux in a damaged condition. He told Buyer that on 
opening the case he noticed that the pieces in question had 
been damaged by nails, so that it is quite conclusive the 
damage was caused by Sellers' packers, as the case would not 
be opened in transit between Oldham and Bordeaux. 

Buyer therefore must ask Sellers to send a credit note for 
the 18 yards claimed, inclusive of Francs 5.90 for duty paid 
by him. 

EXERCISE 11, 

Sellers, in reply to above letter (on 10 July), cannot admit 
that the damage in question was done by their packers, in 
spite of the assertion made by Buyer's Custom House Agent ; 
why did the latter not call Buyer's attention to the damage 
when deUvering the goods ? 

However, in order to show their good will. Sellers agree 
to bear the loss and enclose a credit note for £2 15s. 9d. 

Sellers ask Buyer to kindly return the 18 yards damaged, by 
post parcel. 

Make out a credit note for : — 18 yds. No. 426 @ 3/- less 
5 % disct., plus 4/6 (frs. 5.90) for duty. 



EXERCISE 12. 
Buyer compUes with above request. 
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Transaction 3. 
EXERCISE 13. (Re Letter No. 52.) 

Jean Dunoir, of Marseilles, under date 12 December, 
acknowledges receipt of Swans db Sons' letter of 10 inst., of 
which he has taken due note. 

Taking into account what Sellers say, Buyer decided to 
accept goods ready and trusts that his customer will have 
every reason to be satisfied. Sellers are to forward goods to 
Messrs. Frederick Leyland & Co., of Liverpool, who have 
standing instructions as to the forwarding of Buyer's Shipments 
from England. Buyer now awaits invoice for goods, for which 
cheque on London will be sent by return of post. 



EXERCISE 14. 

Sellers, under date 15 December, have pleasure in handing 
invoice for goods consigned to Messrs. Frederick Leyland and 
Co., of Liverpool, in accordance with Buyer's instructions, 
amounting to £150 3s, 6d. 

with which Buyers are to credit Sellers. 

Cash discount allowed on these goods is 1J%, which 
Sellers have not deducted from the invoice. 

Sellers hope to receive repeat orders very shortly. 



EXERCISE 15. 

Buyer, in reply to above, encloses cheque for £148 6s. Od. 
on Le Credit Lyonnais, London, for which acknowledgment of 
receipt will obhge. 
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Transaction 4. 
EXERCISE 16. (Re Letter No. 66.) 

Philip Carter <Sc Co., of Nottingham, under date 6 August, 
confirm their letter of 26 July and now purport to inform 
Charles Lemercier ds Fits, of LiUe, that the manufacturer made 
another trial with Nos. 395/6737 and 3176, which. Sellers 
hope, will meet with Buyers' approval ; they send patterns 
under separate cover. 

This dress is the best the manufacturer can do, taking into 
account the slackness of the quahty of the lace in question. 

Sellers now await Buyers' reply. 

EXERCISE 17. 

In reply to above, Buyers under date 8 August acknowledge 
receipt of Sellers' favour of 6 inst., also of the fresh patterns 
submitted of Nos. 395/6737 and 3176. The dress of these 
goods is now satisfactory and Buyers ask Sellers to forward 
goods at once by the Daily Continental Parcels Express Co., 
consigned to Mr. Charles Latour, custom house agent in Lille, 
together with No. 395/483. 

Awaiting invoice. 

EXERCISE 18. 

Sellers, under date 11 August, have the pleasure of handing 
invoice for goods shipped in compHance with Buyers' in- 
structions of 8 inst., amounting to Francs 1157.65 
with which Buyers are to credit Sellers. 
Make out invoice for the following : 
1200 metres Corset Lace No. 395/6737 @ 32 cts. per metre 
1200 „ „ No. 395/376 @ 36 cts. 
1200 „ „ No. 395/483 @ 40 cts. 
Discount 15 %, Commission to be charged 2J %. 
Freight, Packing, and Insurance Francs 28.60. 
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EXERCISE 19. 

Buyers, under date 14 September, acknowledge receipt of 
Sellers' sending of 11 August, which was satisfactory. 

To balance Sellers' invoice, they have pleasure in enclosing 
a cheque for 

Francs 1157,65, on Le Credit Lyonnaia, in Lille, for which 
acknowledgment of receipt will obUge. 

EXERCISE 20. 
Acknowledge receipt of above cheque. 
Trusting to be favoured with repeats very shortly. 

Transaction 5. 

EXERCISE 21. (Preceding Letter No, 67.) 

Th, Carrier d; Sons, of Glasgow, under date 8 August, have 
the pleasure of enclosing invoice in completion of ^. d; L, 
Blanc dh C^'s order of 22 May, amounting to £52 16s, 9d., 

with which Buyers are to credit Sellers. 

Goods have been shipped to Messrs, Hernu, Ph'on <Sc C^ 
of Boulogne sur Mer, at Buyers' disposal, as usual. 

Sellers very much regret to notice that the turnover with 
Buyers has so much decreased during the latter months, 
and Sellers would like to know where the fault Hes. As 
Sellers have at all times done their very best in executing 
Buyers' orders, they cannot understand the great decrease 
of business, and they hope that Buyers have not placed their 
orders through other channels ; Buyers may rest assured 
that they always receive the benefit of all concessions which 
Sellers obtain when placing Buyers' orders. 

Awaiting their reply and further orders. 
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EXERCISE 22. (Re Letter No. 73.) 

Buyers, under date 16 September, beg to acknowledge 
Sellers' letter of 14 inst., of which they have taken note. 

As to the No. 1415, which appeared twice on Buyers' 
order sheet handed over to Mr. Carter, it should read : 
40 pieces No. 1415, and 
60 „ No. 1425, and 
No. 1499 should be No. 1449, as presumed by Sellers. 

Buyers hope that Sellers will do their very best in executing 
their order, and other orders wiU then follow very shortly. 
Judging from reports Buyers have from their Branch Houses, 
business in Algiers and Senegal is very good just now, and 
goods ordered should meet with a ready sale. 

EXERCISE 23. 

Sellers, under date 18 September, are in receipt of Buyers' 
letter of 16 inst., contents of which they have duly noted 
with thanks. The goods are all in work now, and Sellers 
wiU make a shipment of first part in about a fortnight. 

EXERCISE 24. 

Confirming their letter 18 September, Sellers (on 25 Sep- 
tember) have the pleasure of enclosing invoice in execution 
of first part of Buyers' esteemed order, amounting to £439 6s. 9d, 
with which Buyers are to credit Sellers. 

As instructed, goods have been shipped to the Agent of 
the Messageries Maritimes, in Bordeaux. Reference patterns 
of this shipment have been forwarded to Paris. 

Sellers are hurrying on execution of remainder of order, 
and goods will be shipped in due course. 
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EXERCISE 25. 

Send invoice for second part of order, amounting to 
£492 3s. 7d. (writing under date 16 October). Goods were 
shipped to Bordeaux, as before ; reference patterns under 
separate cover to Paris. 

EXERCISE 26. 

Send invoice for third shipment of order, amounting to 
£463 98. 6d. (writing under date 14 November) ; goods con- 
signed to Messrs, HernUy Peron ds G^, of Boulogne s/Mer, 
reference patterns to Paris, as before. 

With this shipment, Buyers' order is complete, with the 
exception of 36 pieces of No. 36/490B which Sellers will not be 
able to obtain before beginning or middle of December ; 
in order not to delay shipment of the third part of order, 
Sellers sent off what was ready, and wiU forward these 36 pieces 
to Bordeaux, as soon as they receive them from the makers. 

Sellers confidently hope that the careful execution of the 
shipments made will give entire satisfaction to Buyers' friends, 
and they wiU be pleased to receive their further orders. 

EXERCISE 27. 

Sellers, under date 28 November, confirm their respects 
of 18 September, 16 October, and 14 November with invoices, 
and have the pleasure of advising Buyers the following drafts 
in settlement : 

£439 6s. 9d. drawn from 18 October \ 
£492 3s. 7d. „ 16 November Ut 3 months' date, 

£463 9s. 6d. „ 14 December J 

payable at exchange as per endorsement, and recommend 
their drafts to Buyers' protection. 

Always at their service, 
cc 
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EXERCISE 28. (Re Letter No. 77.) 

Buyers are in receipt of Sellers' letter of 21 January and 
in reply (under date 23 January) can only repeat that it is 
no pleasure for them to sell defective goods of the description 
given; they insist on receiving perfect goods in the future. 
Their friends have the greatest difficulty in getting rid of such 
faulty goods, which have to be sold as a job lot and do not 
fetch half of the cost price ; they considered 10s. per piece 
as an adequate compensation for the loss, and Sellers must 
see to manufacturer allowing this claim. 

EXERCISE 29. 

Sellers, under date 26 January, acknowledge receipt of 
Buyers' letter of 23, and in reply beg to inform Buyers that 
after some trouble Sellers succeeded in obtaining the amount 
claimed as compensation for defective 5 pieces in question, 
and enclose a credit note for 

i2 lOs. Od.j which amount Sellers will deduct from their 
draft for 

£481 lis. 6d. from 31 inst. @ 3 months' date (advised under 
date 3 December last), so that Sellers only draw for 
£479 Is. 6d. 

Sellers very much regret that Buyers' friends had cause 
for complaint, and they (Sellers) will carefully watch it that 
only perfect goods are shipped in the future. 

Awaiting the favour of further orders. 

Transaction 6. 

EXERCISE 30. (Preceding Letter No. 78.) 

Beaumont ds Sanson, of London, under date 19 July, have 
the pleasure of enclosing invoice in complete execution of 
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Charles Duc^s order for Muslins, which were consigned to 
Messrs, Hernu, Firon ds (7^, of Boulogne sur Met, amounting 
to £74 10s. 9d,, with which Buyer is to credit Sellers. 

Trusting that goods will be found satisfactory, and awaiting 
the favour of Buyer's further orders. 



EXERCISE 31. (Re Letter No. 83.) 

In reply to Sellers' Letter No. 83, Buyer (under date 23 
September) must say that he is not of the opinion of the 
manufactiu'er, for all the pieces which Buyer opened showed 
some defects somewhere, and he therefore returned the various 
pieces of Nos. 200 B, 836 and 837. 

However, as the goods are now in England, Buyer consents 
to bear half of the expenses incurred by returning the goods, 
and duty, viz., Francs 43. 60 y and he asks Sellers to send him a 
credit note. 

In the meantime Buyer had the pleasure of seeing Sellers' 
traveller, Mr. Randolph, whom he gave an order and trusts 
that same will be executed satisfactorily. 



EXERCISE 32. 

Sellers, under date 28 September, acknowledge receipt 
of Buyer's letter of 23 inst. (Exercise 31), and in reply enclose 
a credit note for goods returned, amounting to £16 3s. 9d. 

At the same time Sellers thank Buyer for the order which 
he kindly gave to their traveller, Mr. Randolph, and which 
will receive every attention. Same will be placed at once, 
and if there is any irregularity, Sellers will revert to the subject. 
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Transaction 7. 
EXERCISE 33. (Re Letter No. 85.) 

James Barker d; Co., of Kilmarnock, under date 30 January, 
confirm their letter of yesterday and now beg to inform 
Henri Oarnier d; C^, of Liege, that their order of 24 inst. has 
been placed, but they are sorry they cannot state any definite 
dates when the various numbers ordered will come off the 
machines ; however, Sellers hope to complete the order in 
about 6-8 weeks, and Buyers may rest assured that no time 
will be lost. 

EXERCISE 34. (Preceding Letter No. 87.) 

Sellers, under date 16 February, have pleasure in handing 
invoice for further sending made, amounting to £110 9s. 6d. ; 
this shipment completes Buyers' order of 16 December last. 

The other goods on order, Sellers are hurrying on as much 
as possible. 

EXERCISE 35. (Preceding Letter No. 90.) 

Sellers, under date 12 March, purport to enclose invoice 
relative to further shipment, amounting to £89 6s. 9d., 

which Buyers are to place to Sellers' credit. 

Sellers very much regret the delay in the execution of 
Buyers' orders, which, however, is quite unavoidable, as the 
machines making the designs ordered are stiU engaged with 
other goods ; Sellers are bringing pressure to bear on the 
makers, and hope to complete the various orders in about 
three weeks ; Buyers may rest assured that Sellers are doing 
their very best. 
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EXERCISE 36. (Preceding Letter No. 92,} 

Sellers, under date 13 May, purport to enclose invoice for 
1 Bale shipped, containing No. 492, value £29 ISs. lOd., 

which Buyers are to pass to Sellers' credit. 

As this number is so urgently required. Sellers sent this 
piece at once, without waiting for further goods, although 
the weight is below 200 kilgos., as stipulated for shipments, 
in Buyers' letter of 24 January. 

Another sending will follow very shortly. 

EXERCISE 37. (Re Letter No. 96,) 

Sellers, under date 4 June, are in receipt of Buyers' letter 
of 28 ulto., of which they have taken due note, but must point 
out to Buyers that in the shipping advice sent to the Goole 
Steamship Co., the value of the bale was given as £30. 

It is a great pity that for the sake of a few shillings. Buyers 
do not insure their goods, and Sellers strongly advise them 
to do so in the future in order to avoid any loss and unpleasant- 
ness. Sellers are able to cover the insurance against all risks 
for 4s. 6d. per £100, and any justified claims will be promptly 
settled by their Insurance Co. Sellers are awaiting Buyers' 
instructions re this. 

Sellers enclose invoice for shipment in completion of 
Buyers' orders, amounting to £230 lOs. 6d., which Buyers 
are to place to Sellers' credit. 

EXERCISE 38. (Re Letter No. 98.) 

In further reply to Buyers' letter of 24 July, Sellers (under 
date 30 inst.) beg to inform Buyers that according to in- 
formation received from Goole, the amount granted for 
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compensation on Bale JJ 624 is £6 58. 2d., from which are to 
be deducted salvage expenses, amounting to £2 Os. 7d. 

Sellers would like to i)oint out that goods not having 
been insured, Buyers are not entitled to expect any com- 
pensation, as already stated in Sellers' letter of 22 May 
(Modd Letter No. 95), and if the Steamship Co., after all, 
is willing to allow some compensation, in consequence of 
Sellers' repeated claims. Buyers must consider this a pure 
act of grace. 

Transaction 8. 

EXERCISE 39. (Re Letter No. 106.) 

Henry dh Bostock, of Nottingham, under date 19 December, 
beg to acknowledge receipt of Henri Bourget dh C^^s letter 
of 17 inst., enclosing Order No. 4, for which they are very 
much obUged ; goods will be ready for shipment in 3-4 weeks. 

Sellers have taken note of Buyers' remarks re Common 
Torchon Laces, and will state all particulars when making 
further special offers. They hope that Buyers will find some 
suitable designs among the collection of patterns sent the 
other day, and await with pleasure Buyers' further orders. 

EXERCISE 40. (Re Letter No. 108.) 

Sellers are in receipt of Buyers' letter of 2 January, and 
now (on 6 inst.) have the pleasure of sending invoice for 
shipment consigned to Messrs. Langstaff, Ehrenberg & Pollak, 
of Liverpool (to whom all details re weights, description of 
goods, &c., have been given), amounting to £315 ds. 9d., 

which Buyers are to pass to Sellers' credit. 

Reference patterns of goods are being sent under separate 
cover to Paris ; the sale pattern cards have be6n added to 
the cases. 
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This shipment completes Orders Nos. 1, 2 and 3. The other 
goods on order are being hurried on, and Sellers will shortly 
make a further shipment. 

Trusting that to-day's shipment will be found satisfactory, 
and awaiting the favour of further orders. 

EXERCISE 41. 

Langstaff, Ehrenberg dh Pollak, of Liverpool (on 6 January), 
beg to advise Messrs. Henri Bourget dh C^ of Paris, that they 
received from Messrs. Henry ds Bostock, of Nottingham : 

^Mtexito^* tt 1^^^' 1^^^' 1^^^- ^ ^^®^ Cotton Laces 
(particulars for consular invoice have been suppHed by senders), 
for which shipping instructions will oblige. 

Next Steamer sailing for New York-Vera Cruz is S/S 
" Cedric," closing on January 9 ; goods will be transhipped 
at New York to direct steamer for Vera Cruz. 



EXERCISE 42. 

In reply to above, Buyers under date 7 January ask 
Langstaff, Ehrenherg dh Pollak, of Liverpool, to ship the 3 cases 
in question, viz. : 

H. B. & C. JJ 1664, 1665, 1666, Cotton Laces, 
per S/S " Cedric," to New York, and thence to Vera Cruz, 
consigned to Messrs. Federico Luders dh C^ of Vera Cruz, 
at the disposal of Messrs. GuUlermo Balzar dh C^ of Mexico. 

Consular invoice is to be made out in conformity with 
particulars supplied by Messrs. Henry dh Bostock, of Nottingham, 
and is to be sent to Vera Cruz ; one B/L each to Vera Cruz, 
Mexico and Paris. 

Note of charges to Paris, as usual. 
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Transaction 9. 
EXERCISE 43. (See Letter No. 110.) 

Preto d! Branco, of Rio de Janeiro , under date 5 March, 
have the pleasure of acknowledging receipt of F. Shardlow <Ss 
Co.'' 8 letter of 14 February, enclosing a copy of the order given 
to Sellers' traveller, Mr. Thomas Tate, which is quite in order. 

Buyers are pleased to hear that great attention will be 
bestowed upon the execution of their trial order ; if Sellers 
serve them to satisfaction, they will be given the preference 
in the future. 

When sending invoice for the goods. Sellers should give 
code words for repeat orders. 

EXERCISE 44. (Re Letter No. 112.) 
The Director (F. Beaumont) of the British Bank of South 
America, Ltd., of Rio de Janeiro, under date 27 April, acknow- 
ledges receipt of Sellers' letter No. 112, enclosing 1st of exchange 
for 1208 Os. lid. (No. 390) @ 90 d/s on Preto <& Branco, which 
has been accepted, and matures 27 July next. 

EXERCISE 45. (Re Letter No. 115.) 
Sellers, under date 19 August, have pleasure in acknow- 
ledging Bank's letter of 27 July (Model Letter No. 116), 
covering First of exchange for 

1207 4s Id. (No. 4317) @ 90 d/s on London, in settlement 
of their draft for 

£208 Os. lid. (No. 390) @ 90 d/s on Preto <& Branco, for 
which they are very much obhged. 

EXERCISE 46. 
Sellers, under date 23 August, confirm their letter of 7 June 
(Model Letter No. 113) and acknowledge receipt of Buyers' 
letter of 9 June (Model Letter No. 114), contents of which 
they have noted with many thanks. Sellers are very sorry 
to hear that some goods were stolen from their last shipment 
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and have credited Buyers with £16 Is. lid. recovered from 
the Insurance Co. as per statement enclosed. 

Thpy now have the pleasure of enclosing the following 
documents relating to shipment made per S/S " Gladiator," 
in completion of Buyers' telegraphic order for 700 doz. Hand- 
kerchiefs, viz. : 

(a) BiU of Lading and consular invoice ; 

(b) Invoice amounting to £77 18 1 
for amount of which they draw on Buyers @ 90 d/s. 

Reference patterns of shipment are being sent under 
separate cover. 

Sellers are very sorry that they were not able to ship 
goods sooner, but the demand just now is enormous and 
there is the greatest difficulty in getting hold of goods. 

(For conclusions of letters see French Commercial Practice, 
Fart I., page 48.) 

Make out the following invoice : 
700 doz. Printed Cotton Handkerchiefs, as per 

invoice of 28 March (Case No. 9687). 
Discount 2J %, commission 5 % . . 
Case and packing . . 
Carriage from Manchester to Liverpool . . 
Freight and insurance, consular fee 
Bank commission (J %=7/9) and stamps (1/6 on 

every £50=3/-).; 



Goods stolen as per statement 



£85 6 


3 


1 2 


9 


8 


6 


2 11 


9 


10 


9 


£90 





15 1 


11 



£74 18 1 



Interest to maturity, 8 months @ 6 % p.a. on 
£90 Os. Od. less £16 Is. lid. for goods stolen, 
as per enclosed statement =£74 1 8s. Id. .. 3 

£77 181 



and draw for this amount @ 90 d/s to the order of the British 
Bank of South America, Ltd, 
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Statement of Loss on Goods per 

"CAVOUR" s., 

bound from Liverpool to Rio de Janeiro. 

Interest 

Declared 28th March 19.., viz., per Declaration Note £235 

P. & B. No. 9687, 1 Case Cotton Handkerchiefs- 
Valued at £106 

Other Interest 129 



£235 



Attac^dng to Lloyd's PoUcy for £8,000, dated 20 Decem- 
ber 19.. 

Average payable on each pctckage separately or as is 
customary. 

Including risk of theft, even if under 3%. 



Per Lloyd's Agent's Certificate of Survey held at 
Rio de Janeiro, 30th April 19. . 

Of P. & B. No. 9687 :— 1 Case landed from S/S "Cavour," 
which vessel arrived at this port on 16th April 19. . 

Certify that the above-stated case had sigka of having 
been opened and renailed, further that on opening 
same a quantity of cardboard boxes were found empty 
and the weight of the case 18 ks. less than stated in 
the Invoice. 



Shortage per Debit Note of Consignees, dated Rio de 
Janeiro, 30th April 19.. 

Of 1 case marked P. «fe B. No. 9687, arrived from Liver- 
pool per " Cavour " s., 81 doz. Cotton Handkerchiefs, 
No. 4992. 

Loss on 81 dozen Handkerchiefs stolen. 
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Insured VaiiUE — 

P. & B. No. 9687 : 1 Case costing per Invoice, exclusive 
of discount and charges, £83 6s. 8d.; Valued £106. 

81 Dozen Handkerchiefs, No. 4992, costing 2s. 8d. per 
dozen, £10 16s. Od. 

Will be valued in proportion at . . 
Lloyd's Agent's fee for survey . . 

Postage 

Commission of Insurance Brokers (5%) 

Lloyd's, 30th May 19.. 

HOGG & HEATH, 
Jerusalem Chambers, Average Adjusters. 

Cowper's Court, 

cornhill, e.c. 

EXERCISE 47. 

Confirm Sellers' letter of 19 August, and send draft above 
mentioned to the British Bank of South America, Ltd., of 
Rio de Janeiro, to do the needful. 

(See Model Letter No. 112, page 166.) 

Transaction 10. 
EXERCISE 48. (Re Letter No. 117.) 

In reply to Sellers' letter of 20 October (Model Letter 
No. 117), Buyer (writing on 24th inst.) must insist on Sellers' 
shipping carpets in question without further delay, as they 
were ordered for a special occasion, and if they do not arrive 
in time, Buyer will have goods on hand for some time. 
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Buyer, therefore, trusts that Sellers will make a special 
effort and send carpets end of this month at the very latest, 
otherwise Buyer's order is considered to be cancelled. 

EXERCISE 49. 

Sellers, under date 30 October (replying to above letter), 
beg to inform Buyer that carpets ordered will be ready in 
a few days and will be shipped by S/S " Maria," leaving 
Liverpool for Santander on 4 November. 

Sellers advise Buyer of this for order's sake, so that he 
may be able to give his forwarding agents in Santander special 
instructions to clear the goods through the Custom House at 
once, in order to prevent further delay. 

EXERCISE 60. (Re Letter No, 118.) 

Sellers, under date 3 November, purport to advise Mr. 
Josi Ramirez, of Santander, that by S/S " Maria " he will 
receive through Messrs, R, Steinmann d; Co., of Liverpool, 

^ Mldrid^ JJ 6676, 1 Bale, containing 12 Carpets, as per details, 
weights, &c., stated below. 

These goods are for Mr. Francisco Gonzalez y Pintado, of 
Madrid (Floridahlanca 3), to whose instructions Jose Ramirez 
is to conform ; Sellers presume that he will already have 
received these instructions from Buyer, as goods are very 
urgent, and Sellers trust that no time will be lost in clearing 
them through the Custom House. 

Transaction 11. 

EXERCISE 61. (Preceding Letter No. 119.) 

Giuseppe Rossini ds C^, of Palermo, under date 28 July, 
refer to the conversation their Mr, Rossini had with Messrs. 
Mundella, Robinson dh Co,, of Liverpool, when he was in 



Digitized 



by Google 



FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 397 

Liverpool beginning of this year, and beg to inquire whether 
the present state of the market offers good prospects for 
disposing of a consignment of oranges. K so, Sellers are 
prepared to ship a consignment of about 300 cases per S/S 
" CittJt di Messina," which leaves Palermo for Liverpool on 
16 August. 

A reply by return of post will greatly obUge. 



EXERCISE 62. 

Li reply to above letter. Buyers (under date 2 August) beg 
to inform Sellers that their market at the present moment 
is quiet, but there appears to be every prospect of a good 
demand for oranges towards September and Buyers will be 
pleased to receive the consignment in question, which they 
will dispose of at the best market price obtainable. 



EXERCISE 53. (Re Letter No. 119.) 

Buyers, under date i5th September, beg to inform Sellers 
that the consignment of 300 cases of oranges, as per their 
letter of 15 August (Model Letter No. 119), duly arrived a few 
days ago, and they succeeded in selling them to their principals 
on the terms and conditions of the Liverpool General Brokers^ 
Association (= Association des courtiers en marchandises de 
Liverpool), at 10/- per case. This is quite a good price con- 
sidering that some portion of the oranges had already com- 
menced to turn putrid, which Buyers attribute to bad packing 
and to the length of time which the fruit was on the road.* 
In a few days Buyers will have the pleasure of sending account- 



* See French Commercial Practice, Part I., page 52. 



Digitized 



by Google 



398 FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 

EXERCISE 54. (Re Letter No, 120.) 

Sellers (on 23rd September) sue in receipt of Buyers' letter 
of 18 inst., enclosing account-sales relative to 300 Cases 
Oranges per S/S " Citta di Messina," amounting to £115 2s. 6d., 
for which they are obliged. Buyers may send cheque on 
London, as Sellers have an opportunity of disposing of same 
at a favourable exchange. 

They are very much surprised and sorry to learn that the 
oranges arrived in a bad condition, as in their opinion they had 
taken every precaution to ensure preservation.* However, 
Sellers are glad to see that Buyers disposed of the consignment 
so promptly and thus avoided further loss. 

Towards middle of October Sellers will be able to make 
another consignment of about 600-800 cases, and they pre- 
sume that Buyers are agreeable to receiving same to dispose of 
at best prices obtainable. 

Awaiting their further reports. 

EXERCISE 55. (Re Letter No. 121.) 

Sellers, under date 8 October, have pleasure in acknow- 
ledging receipt Buyers' letter of 3 inst. (Model Letter No. 121), 
covering a cheque for 
£115 2s. 6d., on London, 

with which Sellers have balanced the amount of their con- 
signment of 300 Cases of Oranges per S/S " Cittli di Messina," 
as per Buyers' account-sales of 18 September last, with many 
thanks. 

Sellers are now preparing a further consignment, and will 
shortly send shipping documents. 

* See French Commercial Practice, Part J., page 56. 
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Transaction 12. 
EXERCISE 56. (Re Letter No, 122.) 

G. Severin dh C^ of Takashimaya, under date of 20 March, 
have the pleasure of acknowledging Henry Morrison dh Co.^s 
letter of 1 February, and in reply they send under separate 
cover a range of patterns of the various qualities of Pongees 
they manufacture, together with a shade card. The prices 
are marked on the tickets and are understood to be per yard, 
subject to a discount of 10 %, goods franco Kob6 or Yokohama, 
payment against shipping documents ; cases and packing 
to Buyers' charge. 

Sellers will be pleased to be favoured with Buyers' orders, 
which will receive their very best attention. 

EXERCISE 67. (Re Letter No. 123.) 

Sellers, under date 30 June, write to the Director of the 
Comptoir National d^Escompte de Paris (Sub- Agency) at 
Yokohama, advising him that they have a shipment to make 
to Messrs. Henry Morrison dh Co., of London, amounting to 
about £200, payment against documents, by sight draft on 
Yokohama. They ask him to let them know the terms 
upon which the Bank is prepared to undertake the collection, 
stating also if Sellers are to send shipping documents to Paris 
or to Yokohama. 

A reply by return will obUge. 

EXERCISE 58. 

In reply to above the Director of the Comptoir National 
(TEscompte de Paris (Sub-Agency) at Yokohama (under date 
3 July) begs to inform Sellers that for collecting docu- 
mentary bills on London they charge J % commission, 
besides their disbursements for bill stamps and postages. 
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When making the shipment of the goods, Sellers are to 
send the originals of the documents direct to Paris, and the 
copies (duplicate and triplicate) to Yokohama. 

K Sellers wish it, the Bank is prepared to advance cash 
for the amount of the invoice on receipt of shipping documents 
in triplicate, i.e., Bill of Lading in favour of this Bank, or of 
the shipper, with his endorsement, invoice, and stamped 
Policy of Marine Insurance, for which cash advance they 
charge interest at the rate of 6 % p.a. In case Sellers accept 
Bank's proposal, they should fill up the enclosed letter of 
hjrpothecation and return it when sending shipping documents 
to Yokohama. 



EXERCISE 59. (Re Letter No, 123,) 

Sellers (writing on 8 July) beg to acknowledge receipt of 
Buyers' letter of 10 May (Model Letter No. 123) and thank 
them for their trial order for Pongees, which will receive their 
very best attention. 

Goods have been put in hand and will be shipped in about 
4 weeks, when Sellers will have the pleasure of sending copy of 
invoice ; payment against documents, which will be presented 
by the Comptoir National d'Escompte de Paris, whose charges 
they will debit in the invoice. 

Sellers assure Buyers that they will do their utmost to give 
satisfaction, and hope that this trial order will lead to im- 
portant business. 



EXERCISE 60. (Re Letter No, 125,) 

Sellers, under date 15 October, acknowledge receipt of 
Buyers' letter of 14 August (Model Letter No, 124), enclosing 
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invoice relative to their shipment per S/S " Tydeus," which 
duly reached them and for the amount of which they paid 
SeUers' draft of £199 5s. Od. 

Buyers are pleased with the execution of their trial order, 
and will shortly have the pleasure of sending some repeat and 
an order for- various other quaUties of Pongees. 



DD 
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IV.— CORRESPONDENCE RELATING TO PAYMENTS, 
DRAFTS, ACCOUNTS CURRENT, DUNNING, &c. 

Transaction 1. 

EXERCISE 1. (Preceding Letter No. 126.) 

Brovm db Sons, Ltd., of Bradford, under date 20 February, 
have the pleasure of enclosing invoice relative to their ship- 
ment in execution of Jean VoisMs order of 16 January, 
amounting to £69 12s. Od., which they passed to Buyer's 
debit. 

Trusting that goods will be found satisfactory, and awaiting 
the favour of further orders. 

EXERCISE 2. (Re Letter No. 126.) 

Sellei-s (on'l April) are in receipt of Buyer's letter of 
29 March and regret to see that an error was made in charging 
case and packing expenses, which are £1 3s. 9d. instead of 
£2 3s. 9d. They beg to apologise for this error, and enclose 
a credit note for the difference, viz., £1 Os. Od. As to the 
rate of interest, they always charge 6 % p.a., this being the 
legal rate and is charged in France and other parts of the 
Continent, as Buyer is no doubt aware. 

Make out credit note referred to above. 

EXERCISE 3. (Re Letter No. 128.) 

Sellers are in receipt of Buyer's letter of 18 inst., covering 
a cheque for £58 12s. Od., on London, 

which they have passed to Buyer's credit in settlement of 
their invoice of 20 February 19 . . , with many thanks. 
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They have taken note of Buyer's instructions re future 
payments, and they will be duly attended to. 



Transaction 2. 

EXERCISE 4. (Preceding Letter No. 129,) 

Sellers, under date 7 February, have the pleasure of 
enclosing 2 invoices for shipment made in execution of part of 
Buyer's order received through their traveller, Mr, Carsden, 
amounting to £97 19s, 7d., which Buyer is to place to their 
credit. They were not able to complete all his orders, as 
several numbers require at least 6-8 weeks' time to deUver. 
Buyer may rest assured that Sellers will do their very best to 
hurry on the execution as much as possible ; they will make 
another part sending early in March. 



EXERCISE 6. (Preceding Letter No. 129.) 

Sellers, under date 14 March, enclose invoice for further 
shipment amounting to £60 Is, 6d,, with which Buyer is to 
credit them. They are hurrying on the execution of the 
remainder, and hope to ship goods very shortly. 



EXERCISE 6. (Re Let.ter No, 130,) 

Buyer (on 20 April) acknowledges receipt of Sellers' letter 
of 16 inst. and is sorry to learn that No. 6617 cannot now 
be done after the great length of time the goods have been 
on order ; the substitute offered does not suit, but Sellers 
ought to make a special effort to procure the original goods, 
as they are for a special order. Buyer would be willing to 
wait another 3-4 weeks, and he trusts that SeUers wiU oblige. 
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EXERCISE 7. (Re Exercise No. 6,) 

Sellers (on 26 April) enclose invoice for their shipment 
amounting to 148 68. 9d. 

To this shipment the parcel received from Messrs. Mahon d: 
Co. has been added. 

Replying to Buyer's letter of 20 inst., Sellers are extremely 
sorry that No. 6617 cannot be done for some time ; however, 
to oblige Buyer they will take away a part of these goods 
from another order, and will ship them in about a fortnight, 
together with all the remainder of Buyer's order. 

EXERCISE 8. (Re Letter No. 132.) 

Confirming their letter of 14 May, Sellers (under date 
19 inst.) beg to enclose invoice for the remainder of Buyer's 
goods, amounting to £42 Ss. 6d., with which Buyer is to 
credit Sellers. 

As to Buyer's claim re case R. L. & C. %% 6062, Sellers 
learned from their forwarding agent that an error was made 
in charging up the freight, for which he begs to apologise ; 
he paid Sellers the difference amounting to 7/3, which they 
passed to Buyer's credit and which Buyer is to deduct from 
his next remittance. 

Awaiting the favour of his further orders, &c. 

Transaction 3. 

EXERCISE 9. (Preceding Letter No. 133.) 

Buyers, under date 3 March, duly received patterns sub- 
mitted of Brocade Satins, and now enclose an order for 22 
pieces, which SeUers are to ship as soon as possible, by the 
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cheapest route. They call Sellers' special attention to the 
shades of pink and ivory, which must match the 2 shades 
enclosed. 

EXERCISE 10. 

Sellers, undfer date 7 March, acknowledge receipt of Buyers 
favour of 3 inst., enclosing an order for 22 pieces of Brocade 
Satin No. 5126 44"^, for which they are obHged, and which 
will receive every attention. As the 2 shades submitted are 
not in stock, goods must be dyed specially, which will take 
about 4 weeks. 

EXERCISE 11. 

Sellers confirm their letter of 7 March, and now (on 6 April) 
have the pleasure of enclosing invoice in execution of Buyers' 
ord'er of 3 ulto., amounting to £62 10s. 9d., with which Buyers 
are to credit Sellers, due 15 May. 

SeUers dyed goods as near as possible to the shades sub- 
mitted, and trust that Buyers will have every reason to be 
satisfied. 

Awaiting their further orders, &c. 



EXERCISE 12. 

Buyers duly received Sellers' shipment of 6 ulto. and now 
(on 17 May) have pleasure in enclosing 
£56 17s. lid. per 15 July on London, 

£5 12s. Od. at sight 

£0 Os. lOd. in postage stamps, total 

£62 10s. 9d. in settlement of Sellers' invoice of 6 April 19 . . , 

receipt of which they are to acknowledge by return of post. 

Goods are satisfactory, and Buyers hope to be able to 
place a supplementary order very shortly. 
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Transaction 4. 

EXERCISE 13. (Preceding Letter No. 136.) 

Geo. Thompson ds Co. Ltd., of London, under date 20 April, 
send their agent, Mr. A. Leboeuf , a statement of account for 
Mr. Alphonse Dumont, amounting to £269 Ss. 8d., 

which he is to hand over. 

Statement : 
19.. 
January 20. — Amount of Invoice . . £33 10 10 

„ 26 „11 9 2 

£ 45 



due 28 February. 

February 12 £767 

13 „ 7 6 10 

20 „ 31 6 10 

21 ,,117 9 

,,163 9 3 

due 31 March 

March 2 £59 14 5 „ 59 14 6 

due 30 April 



Interest to 30 April at 6 % p.a. £268 3 8 

2 months on £ 45 . . . . £0 9 

1 month on ,,163 9 3.. . . „0 16 



,,150 
£269 8 8 



Value 30 April 19 



EXERCISE 14. (Re Letter No. 139.) 

A. Leboeuf, on 10 May, acknowledges receipt of Sellers' 
letter of 7 inst. with enclosures re Alphonse Dumoni. He went 
to see Mr. Duwxmt personally, and advanced the various 
arguments set forth in Sellers' letter, but he could not succeed 
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in convincing Buyer on one point, that is that he fihocQd pay 
interest after 30 days (month of invoice not counted), whilst 
all the other firms, including Brooks ds Sons, allow him 90 
days free. Buyer does not see any reason why he should buy 
from Sellers on less favourable terms, if other firms are only 
too pleased to deal with him on 90 days' terms, and unless 
Sellers are prepared to do likewise, he will be compelled to 
place his orders elsewhere ; on no account wiU he pay the 
amount of interest claimed. 

As to the difference in the exchange, A. Lebosuf was able 
to convince Buyer of the justice of Sellers' claim, and he will 
pay £2 13s. Od. ; but on the deduction of £2 Os. 9d. for advanced 
payment he insists, as he argues that 90 days being free of 
interest, and having paid before the actual due date of the 
invoices, he is entitled to this abatement. 

A, LeboRuf can only repeat what he said on various occa- 
sions, viz., that the whole competition is seUing on 90 days' 
terms, and to make an exception in this respect is detrimental 
to Sellers' interests, as only a limited business can be done. 
Moreover, the loss of interest for two months extra only 
amounts to about 1 %, and Sellers will do well to consider this. 
Sellers are to let Lebceuf know what is to be done in this 
matter. 



EXERCISE 16. 

In reply to A, Lebosuf s letter of 10 May, Sellers must point 
out to him that their prices are based on 30 days free, and they 
cannot afford to sacrifice 1 % for loss of interest, as suggested 
by him, considering that their gross profit is only about 3J %, 
out of which they have to pay Lebosuf s commission. If other 
houses offer to sell on the terms mentioned, they are bound to 
make a profit in another way, either by raising the prices or by 
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resorting to veiled methods, which Sellers need not describe ; 
otherwise the business would not be worth doing, and Sellers 
may reasonably assume that other firms do not work " pour 
I'amour des affaires " only ; at least SeUers are not inclined to 
follow suit. 

In order to settle this matter, Sellers are prepared to forego 
in this instance the amount of interest charged, but they insist 
upon the refundment of the discount deducted (£2 Os. 9d.), 
which Mr. Leboeuf is to encash, together with the difference 
in exchange (£2 13s. Od.), totalling £4 IBs, 9d, Future business 
can only be transacted on Sellers' terms, of which Leboeuf 
is to inform Buyer. 

Transaction 5. 

EXERCISE 16. (Preceding Letter No, 140.) 

Franc dh C^ of Brussels, under date 15 December, are sorry 
to advise Bostock dh Co,, of Manchester, that in consequence of 
bad trade they are unable to get sufficient money together to 
pay their acceptance of £671 14s, lid, per 24 December in full. 
Buyers would be greatly obliged if Sellers would withdraw 
the bill to avoid protest, and any expenses incurred, Buyers 
will refund. Buyers think that towards Christmas they will 
have about £500 at their disposal, which they will remit to 
Sellers by cheque on London ; the remainder they will pay 
during January. 

Thanking Sellers beforehand for this favour. 

EXERCISE 17. 

Sellers, under date 16 December, send Buyers' letter to 
their Brussels agents, Messrs. Zede <&; Lenaerts, asking for their 
advice in this matter. From a recent report received through 
their inquiry agency Sellers learned that Buyers are con- 
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sidered financially weak, and it is advised to limit a credit to 
about Frs. 2000/2500. It is true that Sellers have done business 
with Buyers for many years, and granted them a much higher 
credit, but there seems to be some change for the worse with 
this firm, of which their inabiUty to meet their acceptance per 
24 December is a further proof. 

The acceptance in question has already been put in circula- 
tion and Sellers do not care to withdraw it, but if ZeM ds 
Lenaerts consider it advisable to assist Buyers, Sellers will send 
a cheque for the amount Buyers are short of to meet their 
acceptance. As Zede dh Lenaerts are aware, there is still an 
order to be executed, amounting to about £170, and Sellers 
would like to know their opinion, whether it is safe to continue 
business with Buyers. 

Sellers await a detailed report by return of post. 

EXERCISE 18. 

Zede dh Lenaerts (on 18 December) acknowledge receipt of 
Sellers' letter re 

Franc ds C^, and in reply beg to inform Sellers that business 
is far from being good at the present time, as Sellers no doubt 
know themselves ; all the houses complain that they are 
unable to get in the money that is due to them, and this 
accounts for Buyers' inability to pay their acceptance per 24 
December in full. 

It is true that Franc cfc G^ are not considered wealthy, 
but the two partners bear a very good character and are hard- 
working business men. Zidi da Lenaerts think that Buyers 
will meet their engagements as promised, and if Sellers will be 
good enough to send a cheque for about £170, Z. & L. will do 
the needful. Z. & L., however, leave it entirely to Sellers 
whether to continue business with Buyers or not. 
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EXERCISE 19. 

Sellers, under date 19 December, acknowledge receipt of 
Buyers' letter of 15 December {Exercise No. 16), and in reply 
beg to say that taking into account the present stagnation of 
trade, they are willing to meet Buyers. Their acceptance was 
put in circulation some time ago and Sellers cannot withdraw 
it without incurring some considerable expenses, but they will 
send to their agents, Messrs. Z6d^ & Lenaerts, a cheque for 
the amount which Buyers require to meet their acceptance 
per 24 inst., viz., about £170, and ask Buyers to communicate 
with them on the subject. 

EXERCISE 20. 

Sellers, under date 20 December, acknowledge receipt of 
ZMi ds Lenaerts' letter of 18 inst. (Exercise No. 18) re 

Fra7i4^ dh C^, of which they have taken note. They have 
decided to assist Buyers in this instance, and enclose a cheque 
for £169 Os. Od., on the Credit Lyonnais in Brussels, with which 
Zede & Lenaerts are to do the needful. 

Sellers will shortly send an extract of account current per 
31 inst. (including invoice of 25 September, due on 25 inst.), 
and trust that Buyers will then send cover for the balance. 

EXERCISE 21. 

, Zede ds Lenaerts, under date 22 December, are in receipt of 
Sellers' letter of 20 inst. enclosing a cheque for 
1169 Os. Od., on the Credit Lyonnais, Brvssds, which they 
handed over to Messrs. Franc dh C^ to enable them to meet 
their acceptance due next Saturday. Franc dh C^ wish 
ZM dh Lenaerts to convey to Sellers their very best thanks 
for the favour rendered. 
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EXERCISE 22. (Re Letter No. 143.) 

Sellers, on 11 January, acknowledge receipt of Buyers' 
letter of 9 inst., and in reply they are drawing for' 
£190 Ida. lid. per 28 February, payable at exchange as per 
endorsement, which draft they commend to Buyers' protection. 

EXERCISE 23. (Re Letter No. 144.) 

Sellers (on 3 March) are in receipt of Buyers' letter of 
27 February, advising their draft for 
£90 Ids. lid., at sight, 

which has been paid by Sellers, and in settlement they are 
drawing this amount per 31 March, payable at exchange as 
per endorsement, which includes all expenses, trusting that 
this will be the last time that Sellers have had to intervene 
in meeting Buyers' engagements. 

EXERCISE 24. 

Buyers, in reply to above, thank Sellers for their favour, 
and promise to meet advised draft. 
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v.— CORRESPONDENCE RELATING TO INQUIRIES 

MADE ABOUT FIRMS, AND INFORMATION 

SUPPLIED. 

EXERCISE 1. (FoUowing Letter No, 147,) 

Bradlaw dh Bishop, of Oldham, under date 2nd June, 
inquire from Lion Hernon Fils dh C^, of Paris, about Mr. 
Henri Cherbourg, 19, Place de la Concorde, of Bordeaux, and 
ask whether they consider him good for a credit of say 4^5,000 
francs. 

(See page 72, Part I,, French Commercial Practice.) 

EXERCISE 2. 

In reply to above, Leon Hernon Fils dh C^, of Paris, beg 
to inform Bradlaw dh Bishop that they have been doing 
business with the firm in question for a good number of years, 
and have never had occasion to complain ; Mr. Cherbourg is 
a very experienced and skilful business man, who would not 
go beyond his means. They have had transactions with him 
for a much larger amount than that mentioned by Sellers, and 
they have received payment very punctually. 

This for Sellers' guidance, and without guarantee. 

EXERCISE 3. (Followmg Letter No. 149.) 

Henry Barker, of Huddersfidd, under date 22 June, inquires 
from Messrs. Gaston Latouche dh C^, of Antwerp, about Mr. 
H. Bouffard, of Paris. He understands that H. Bouifard is 
acting as their agent in Paris, and he would be obHged if they 
would give him some information as to their experience with 
him, and whether they consider Bouffard a desirable agent. 
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EXERCISE ^ 

In reply to above, Gaston Latouche dc C**, of J^-aris, can 
only speak in favourable terms of H. Bouffard. He has been 
representing them for about 6 years, and they have every 
reason to be satisfied with his services. He is an honest man, 
with a small capital, and hardworking, which is such an 
important factor in a place like Paris, where competition is 
so keen, and G. L. dh C^, can recommend Bouffard in every 
respect. 

EXERCISE 5.. (Preceding Letter No. 150.) 

E, Bee ds Mvddimer, of Leicester, under date 6 January, 
write to Messrs. Richard Canrohert dh Co., of Lille. Knowing 
that Messrs. Gounod Freres, of Beyrouth^ are also acting as 
their agents, E. Bee dh Muddimer would esteem it a favour if 
R. G. dh Go. would let them know what their experience has 
been with these people. E. B. dh M. lately received some 
orders through G. F. from people that are reported to be 
rather doubtful, and they would therefore like to know 
whether G. F. have sustained any financial losses which 
compel them to do business without discrimination in order 
to earn commission. 

E. B. dh M. thank beforehand for any communication 
R. G. dh Co. may make, and assure them of discretion. 
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VI.— CORRESPONDENCE RELATING TO SUSPENSION 
OF PAYMENT. 

EXERCISE 1. (Preceding Letter No, 151,) 

Bostock ds C^, just received a telegram through their 
Bankers in London advising protest for non-payment of their 
draft on 

Franc ds Co, for £90 16s. lld.j due 31 March, as drawees are 
in difficulties. 

Bostock dk Co, are exceedingly surprised at this news, and 
they ask Zedi ds Lenaerts to investigate the whole matter at 
once and report in detail. They understand that Messrs, 
Hermann cfc Cavendish, of Manchester, are also creditors ; this 
firm is represented by Mr, Elhoeuf, and it would be advisable 
to act in concert with him. Mr, Marsh (of Bostock ds Co,) 
will be in Brussels very shortly, and Sellers are just writing 
him about this disagreeable affair. 

In the meantime, Bostock d; Co, cannot refrain from 
reproaching Z^^ ds Lenaerts in this matter, that they allowed 
Sellers to make a fresh shipment to Buyers ; being on the 
spot Z, ds L, ought to have known the exact situation of 
Franc d C^, and they might have taken the trouble of safe- 
guarding Sellers' interests in a more efficient manner. 

Bostock ds Co, expect to receive to-morrow protested 
draft, which they will send at once to Z^i d; Lenaerts, together 
with a power of attorney, and they {Z, do L,) should try to 
distrain goods for the above amount plus expenses, in case 
Franc d C^ have not yet declared their insolvency officially. 

EXERCISE 2. (Re Letter No, 152.) 

ZM d! Lenaerts (on 6 April) acknowledge receipt of 
Sellers' letter of 4 inst., with enclosures, re 

Franc d C^, for which they are obHged. 



Digitized 



by Google 



FRENCH COMMERCIAL PRACTICE 416 

In the meantime a preliminary meeting of creditors was 
held, but no definite details of assets and Habilities could be 
given, as the stock has not been taken yet. According to 
a rough estimate submitted the deficit is about Francs 50,000. 

Creditors have placed the matter in the hands of Mr. 
Louis Andrei SoHcitor at the Court of Appeal, who, in a few 
days, will call in a meeting of creditors, and submit a complete 
statement of affairs. Of course, no distraint is now possible. 

ZM ds Lenaerts will promptly acquaint Sellers with all 
particulars. 

EXERCISE 3. (Re Letter No. 154.) 

Sellers, under date 14 April, are in receipt of Zid^ da 
Lenaerts' letter of 12 inst., with enclosures re 
Franc da C^. In the meantime their Mr. Marsh returned 
from the Continent and gave Sellers his opinion about this 
matter ; Sellers cannot help blaming ZM da Lenaerts for 
their neglect in making careful inquiries about Franc de C**, 
who have constantly been pressed by their creditors for the 
last twelve months. Had Sellers been acquainted with this 
fact they would not have made a further shipment to Buyers. 

Sellers now enclose the agreement duly signed by them, 
and await cheque for the first instalment, and Mr. Henri 
Latomr's acceptances (guaranteed by Messrs. Loubet da C^) 
for the remainder of Sellers' claim. 



EXERCISE 4. 

Zed^ d; Lenaerts, under date 16 April, are in receipt of 
Sellers' letter of 14 inst., with agreement re 
Franc da C*^, with which they will do the needful. As soon 
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as all the creditors have adhered to Buyer's settlement, 
Z. <fc i. will procure cheque and acceptances as stipulated. 

Z, <fc i. are exceedingly sorry that Sellers have had to 
suffer a loss in this unfortunate affair, but they can only 
repeat what they said in their letter of 3 inst. Buyers enjoyed 
a very good reputation, and it was only due to the extraordinary 
depression in trade that Buyers got into difficulties. 
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ABBREVIATIONS. 



4 It) 



FRENCH. 



a. c. 


= annee courante. 


accept" 


= acceptation. 


acqt. 


= acquit. 


affr. 


= affranchi(r). 


a. I. e. 


= a longue ^cheance. 


all(em). 


= allemand. 


am. 


= am^ricain. 


a"® m*^" 


= ancieime maison. 


angl. 


= anglais. 


a p. 


= k protester. 


ar. 


= argent. 


art. 


= article. 


ass^^ 


= assurance. 


au compt. 


= au comptant. 


avce 


= avance. 


b/ 


= billet, bon. 


bal. 


= balance. 


bie 


= balle. 


bile 


= bouteille. 


B'lue 


— Banque. 


B. P. 


= bon pour. 


C/, C«»^ 


= caisse. 


c. ^d. 


= c'est k dire. 


C. (C™e) 


= centime. 


c. a. f. 


= cout, assurance et fret. 


cap. 


= capital. 


Capne 


= capitaine. 


chg6. 


= charg6. 


c. f. 


= cout et fret. 


Cie 


= Compagnie. 


Cmfetre (cm.) 


= centimetre. 


con 


= commission. 


CQue 


= contremarque. 


c/, cp(t) 


= comptant. 


VM Ct 


= compte courant. 


e. n. 


= compte nouveau. 


C V. 


= compte vieux. 


ct. (o.vt.) 


p= courant. 
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T>6o. 


= D^cembre. 


do 


= dito. 


dr. 


= dernier. 


Dt. 


= doit, doivent. 


douz. 


= douzaine. 


E. 


= Est. 


^ch. 


= 6ch6ance. 


6chon 


= 6chantillon. 


Eff. a P. 


= effet« a payer. 


Eff. a R. 


= effets a recevoir. 


ens. 


= ensemble. 


env. 


= environ. 


en v/ 


= en ville. 


esc<* 


= escompte. 


6tabt 


= 6tablissernent. 


etc. 


= et caetera. 


exp. 


= exp6di^, expedition. 


F. [Fr(8), fr(s)] 


= fraiv:(s). 


f. ^b. 


= franco a bord. 


fco 


= franco. 


Fev. 


= F^vrier. 


fo 


= folio. 


{que 


= fabrique. 


f. s. 


= faire suivre. 


Fres 


= freres. 


gal(e)^ gaux 


= g6neral(e), g^n^raux. 


gr. V. 


= grande vitesse. 


g«e 


= grosse. 


hon. (h<^) 


= honor6e. 


honWe 


= honorable. 


id. 


= idem. 


ints 


= int^r^ts. 


Janv. 


— Jan\'ier. 


Ji 


= Journal. 


jne 


= jeune.- 


Juil. 


= JuiUet. 


kil(o), kilogr. 


= kilogramme(s). 


1/ 


= leur. 


I/O 


= leur ordre. 


1. (lit.) 


= litre. 


let. 


= lettre. 


m/ 


= mon, ma, mes.. 
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m. 


= metre. 


M. 


= Monsieur. 


m/cte 


= mon compte. 


md 


= marchand. 


mdat 


= mandat. 


M(«)»« 


= Mademoiselle. 


Mme 


= Madame. 


Mmes 


= Mesdames. 


MM. 


= Messieurs. 


m/o 


= mon ordre. 


niise 


= marchandise. 


nison 


= maison. 


int 


= montant. 


N. 


= Nord. 


n/ 


= notre, nos, nous. 


N.B. 


= Nota Bene. 


n/c 


= notre compte. 


11* 


= nombre. 


negt 


= n^gociant. 


n/o 


^ notre ordre. 


No 


= Num^ro. 


Nov. 


= Novembre. 


n/S. 


= notre Sieur. 


n/v 


= notre ville. 


0/ 


= ordre. 


ob(lig). 


= obligation. 


Oct. 


= Octobre. 


ord. 


= ordinaire. 


P- ' 


= pay6. 


pble 


= payable. 


pee 


= pidce. 


p. C. 


= pay6 comptant. 


pd 


= pied. 


p. f. 


= pour f^liciter. 


pet. vit. 


= petite Vitesse. 


p. pon 


= par procuration. 


p. p. C. 


= pour prendre cong^. 


p. r. V. 


= pour rendre visite. 


pr. (pain) 


= prochain. 


P^ 


= pour. 


pr6c. 


= pr6c6dent. 


priv. 


= privil^gi^. 


pF* et pte 


= profits et pertes. 
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qal 


= quintal. 


qq. 


= quelqu*un. 


qqe(s) 


= quelque(s). 


r. 


= re9u. 


remb*^ 


= remboui'sement. 


rem. 


= remise. 


R. S. V. P. 


= Reponse, s'il vous plait. 


S. 


= Sud. 


s/ 


= aon, sa, ses. 


s'adr. 


= s'adresser. 


s. b. f. 


= sauf bonne fin. 


Sde 


= solde. 


sel. 


= selon. 


sem. 


= semestre. 


S. E. ou O. 


= sauf erreur ou omission. 


S. G. D. G. 


= sans garantie du gouvemement. 


s. n. g. 


= sans notre garantie. 


s/o 


= son ordre. 


succ. 


= succursale. 


suiv. 


= suivant. 


trim. 


= trimestre. 


t. S. V. p. 


= tournez, s'il vous plait. 


tte 


= traite. 


t« 


= tonnes. 


t^ 


= tonneaux. 


v/ 


= votre, vos, vous. 


val. (valr) 


= valeur. 


v/cte 


= votre compte. 


vte. 


= vente. 


v6rif. 


= verification. 


v/v 


= votre ville. 


yve 


= Veuve, 


% 


= cent, pour cent. 


"/«K) 


= mille, pour mille. 


ler 


= premier. 


Ifere 


= premiere. 


2^1 


= second. 


2« 


= secundo. 


2^-, 3«, 4e, 5e 


= deuxidme, troisieme, et<?. 


yilbre 


= Septembre. 


ynibi^ 


= Octobre. 


JX^re 


= Novembre. 


Xbie 


= D^cembre. 
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